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L'origine du projet remonte à plus de huit ans alors 
qu ' une première exploration du sujet avai t été effectuée 
à la fin des années ' 70. J ' étais à l'époque directeur 
de la Cais5e populaire de Gentilly, située dans la ville 
de Bécancour. 
Une recherche avait été faite auprès des P .M.E. de cet t e 
région dans le cadre d'un projet Canada au travai l 
parrainé par la caisse popu l aire citée plus haut. 
Celle-ci a d'ailleurs été conservée à cette méme calsse 
comme documen t de référence. Les conclusions de cette 
recherche étaient l es sui vantes: 
Manque de service professionnel; 
Nécessité de support administr~t i f additionnel. 
Suite à ces constats, n ous avions pensé créer à 1 "époque 
une coopérati v e de serv i ces professionnels. 
Mal h eureusement, je fus transféré à la Caisse populaire 
de Plessisville a l'été 1982, à titre de directeur 
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généra l et comme j ' étais l ' initiateur du projet, celui-
ci n ' a pas vu le jour dans les dimensions pr-évues. 
Malgré tout, quelques initiatives for t intéressantes ont 
eu lieu à l'époque, te l les que: 
1- L ' extension de certains services à l' intérieur des 
bureau~{ comptables de la région, pour être plus 
près des P. M. E. ; 
2- Une entreprise de ser \/ices de coop pour les 
coopératives de la région; 
3- Quelques projets étudiants ont été initiés pour 
' offrir des services professionnels additionnels 
auprès des P.M.E. de cette région. 
Nous avons repris le projet au complet dans l a région 
des Bois-Francs, où j ' étais nouv ellement attaché. 
Durant 1 année 83, nous a v ons m1s à jour un re l evé 
commercial, industriel et agricole de i ' ensemb l e des 
municipalités qui composaient la M.R.C. de l ' Erable, de 
même qu ' un relevé socio-économique de cette m~me rég i on. 
J ' ai aussi participé à plusieurs projets de relance 
économique durant les années 83 et 84 qui faisaient 
appel à une série de ser v ices professionnels supports au 
- i i i-
développement et à la naissance de nouvelles entreprises 
de cette région. 
A partir de ce cheminement et après réflexion, nous 
avons finalement entrepris cette recherche sur l'impact 








Comme vous avez pu le cons'tater dans la préface, ce 
projet est 1 e -frui t d'un long cheminement, puisque des 
études ont été faites tout au long de ces années et des 
rapports de recherche ont 






cel l e-ci. 
Plusieurs sources et instances, tant consultatives que 
décisionnelles ont contribué effectivement à cette 
recherche et rapports d'étape passés. Si la 
description qui en est faite dans les pages qui suivent 
vous appara~t résulter d ' une démarche plus aléatoire que 
planifiée, c'est que nous aurons réussi à 
reprodu i re assez fidèlement ce que fut la réalité vécue 
tout au cours des étapes franchies dans cette recherche. 
En 1986, en collaboration avec un confrèr e de l ' Uni ver-
sité du Québec à Trois-Rivières, nous avons effectué une 
recherche sur ces services en prenant comme éc h antil l ons 
les P.M.E. de cette municipalité régionale de comté. La 
méthode de recherche était limitée à des "brainstor-
mi ngs" avec des groupes cibles te l s que les conseillers 
.' 
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dans le domaine industriel de la région, dans le domaine 
· , agrlco~e, petits groupes-cibles d "industriels et de 
commer~ants, entrevues personnelles avec quelques 
commerçants et industriels, etc . 
Toutes ces discussions tournaient autour des serv ices 
professi onnels accordés à ces P.M . E. tels que: 
Support administratif; 
Support technique; 
Support en marketing; 
Support en relations humaines, 
etc. 
Le besoin de rationalisation dans ces services et 1 "a mé-
lioration des communications avec l es dispenseurs de ces 
derniers semblaient évidents à 1 "époque. Cette première 
recherche semblait donc démontrer que l es dirigeants et 
propriétaires de P.M.E. dans tous les secteurs d "activi-
tés avaient un problème commun, soit la sous-utilisation 
ou la mauvaise utilisation de ces ~ervices profession-
nels occasionnée principalement par le peu d "efficience 
qu"ils semblaient avoir sur leur entreprise. Toute 
-4-
cette recherche avai t débouché s u r l'implantation 
possible d'une organisation de services professi onnels 
intégrés dont les propriétaires et dirigeants de ce 
nouveau concept étaient les P.M.E. desservies. F i nale-
men t , à l 'hi ver 87 nous avons effectué une recher che 
systématique de tous les services professionnels et 
autres accordés au~-: P. i"1. E. au Québec, de mème q u e les 
caractéristiques et modalités d 'accessibilité de ces 
servi ces. Des centaines d ' organisati ons et bureau>: 
privés ont é t é dénombrés. Nous avons comparé l 'évalu-
tian de ces ser-\ri ces et l ' évolution du succès des 
entreprises chez-nous. Nous avons constaté à partir de 
cet te recherch e que le taux d ' échecs des P.M.E. demeure 
impressionnant ma l gré toutes ces organ i sations profes-
sionnelles supports. Plusieurs raisons possibles 
avaien t été analysées à l'époque et qui f ina l ement 
débouchent sur une hypot h èse émise dans l a présente 
recherche, à savoir si les propriétaires-dirigeants ou 
l es gestionnaires de P.M.E. pen;:oi v ent l ' utilité de 
recourir à di vers services professionnels. 
C ' est dans ce conte~-:te que nous avons entrepris cette 
nouve l le recherche afin de cerner encore mieux l'impact 
-5-
des caractéristiques et pratiques de ces serv ices 




QUESTION DE RECHERCHE ET OBJECTIFS 
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2- Question de recherche et objectifs 
======================================================= 
Cette recherche s "articule autour de l ' interrogation 
suivante: 
"LES SERVICES PROFESSION-
NELS SONT-ILS ADAPTES AUX 
BESOINS DES P.M.E. AU 
QUEBEC?" 
Plus spécifiquement, nous voulons savoir si 1 "introduc-
tion successive de tels services professionnels ajoutée 
au succès financier des P.M.E. et encourage le démarrage 
de nouvelles P.M.E. 
Parallèlement~ nous tenterons de voir dans quell2s 
mesures le système de fonctionnemen t actuel des services 
professionnels dispensés peut une cause du 
désintéressement des entrepreneurs à la création de 
nouvelles P.i"l.E. 
-8-




D'abord, nous voulons savoir si le 
propriétaire et/ou le principal gestion-
naire de ces P.M.E. utilisent ces 
services professionnels et croient à leur 
valeur économique et sociale. 
Ensuite nous dési t-ons savoir si ces 
derniers aident le propriétaire et/ou le 
gestionnaires de ces P.M.E. à dév elopper 
leur P.M.E. respective , à être plus 
compétitifs sur les marchés~ à développer 
de nouveau produits~ et surtout si elles 
suscitent la création de nouvelles P.M.E. 
sources de richesse économique. 
Enfin, nous essaierons de remettre en 
question le système actuel des services 
professionnels accordés au:-: P .1'-1 . E. dans 
- 9-
les régions au Québec. Cette remise en 
question nous amènera à préparer un 
nouveau mode de fonctionnement de 




LE PROBLEME MANAGERIAL 
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3- Le problème managérial 
-------------------------------------------------------
Comme nous allons le voir dans la problématique de la 
présente recherche, en parrallèle à 1 "engouement socio-
politique actuellement suscité par la problématique de 
la P.M.E., source principale d "emplois et de richesses 
économiques*, la naissance de centaines d "organisations 
de services supports est devenue la nouvelle fleur de 
lance de nos politiciens. La spécialisation de la 
nouvelle génération de travailleurs se retrouve plus 
facilement dans ces firmes de consultants multidiscipli-
naires qui offrent justement les services professionnels 
que nous visons à évaluer. 
D"ailleurs le nouveau programme expérimental de martrise 
en économie et en gestion des P.M.D., expérimenté par 
1 "Université du Québec à Trois-Rivières devrait pallier 
en partie à cette spécialisation. 
*CLes P.M.E au Québec, état de la situation, 1986). 
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Compte tenu de l'évolution du marché, l'entreprise 
québecoise a plus que jamais besoin d ' un support pour 
affronter les difficultés que représente la recherche de 
nouveaux produits, de nouveaux segments de marché, de 
mise en marché~ de personnel, de financement et 
d'autres ressources nécessaires à sa survie. 
L ' addition de fonctionnaires différentes instances 
gouvernementales qui a doublé depuis 20 ans, a définiti-
vement apporté une surrèglementation qui laisse de moins 
en moins de place à la créativité et à l'innovation*. 
Par contre, eu>~-mêmes ne cessent 
l ' entrepreneurship". Mais qu ' est-ce 
preneurship, si ce n'est justement le 
créativité et à l ' innovation**? 
de "Place à 
donc que l ' entre-
libre cours à la 
Nous pouvons aussi affirmer que l ' interprétat i on des 
marchés, l ' hyperconcurrence micro et macro environnemen-
tale qui en découle, l ' accroissement de la productivité, 
*(réf. Annuaire du Québec). 
** (réf. 
Québec) . 
Jean-Marie Toulouse, Entrepreneurship au 
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l'accélération des changements socio-économiques, en 
somme l ' impératif d ' une efficacité économique sans cesse 
accrue, sont autant de sources de pression pour l ' entre-
prise moderne et c ' est j u s ·tement sur c es dern i ères q u e 
nous al l ons vérifier si effectivement l es set- vices 
professionnels ont pour effet de réduire celles-ci. Il 
en va de sa survie et de son développement. Partie 
prenan te d ' un système hautement compétitif, e l le d oi t 
composer avec les lois inél uctab l es qui la rég issent: 
A parti r 
-Se distinguer des au t res; 
-Avoir des a v antages un i ques sur l es concur -
r e n ts; 
-S ' adapter rap idement aux chan gements en v iron-
nemen t au:·: ; 
- Dé f endre son territoi r e; 
-Préparer 1 avenir; 
(Henderson 1983). 
des fai t s ment i onnés pré cédemment surv i ent une 
q u estion i n évitab l e chez-nous et q u i est l a base même de 
l' ensemb l e de cette r e cherch e soit: 
-11+-
Comment pouvons-nous nous 
assurer que les services 
professionnels" 




aux P.M.E. de réduire les 
contraintes auxquelles 
elles font face, et 
sur t out de s assuret-
qu'ils permettent d ' a mé -
1 iorer leur s anté finan-
cière qui représente l a 
base mËme de leur survi e 






4- La problématique 
======================================================= 
La problématique envisagée ici est la caractéristique de 
l ' utilisation de tous ces services professionnels 
accordés aux P.M.E. en région au Québec. 
Les caractéristiques et pratiques de ces services 
professionnels étant le coeur de leur existence, c'est 
davantage ceux-ci qui seront analysés et ce, dans le 
cadre de l'engouement socio-politique suscité depuis 
quelques années par la problématique de la P.M.E. en 
tant que source principale d ' emplois et de richesses 
économiques dans l'ensemble de l'économie québecoise. La 
mise sur pied de centaines d'organisations de services 
professionnels de toutes sortes, se voulant étre des 
supports à la P.M.E. du Québec et du Canada tout entier 
est devenue la nouvelle fleur de lance de nos politi-
ciens. Dans leur forme actuelle~ tous ces services 
atteignent-ils les résultats escomptés? Y-a-t-il 
vraiment cette profitabilité économique re~herchée, ou 
au contraire, avons-nous tellement alourdi le système 
que le propriétaire et/ou le gestionnaire de ces P.M .E . 
. -
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en perdent leur créativité, caractéristique principale 
d'un propriétaire dirigeant à succès? 
A plusieurs reprises, nous avons utilisé le mot "région 
au Québec" qui pour nous est d ' une importance capitale 
et une limite en soi. Notre recherche a été effectuée 
dans une région éloignée des grands centres, comme 
Québec, Montréal et autres, ce qui a pour effet une 
utilisation moins importante des services professionnels 
par les propriétaires-dirigeants de P.M.E., causée par 
une disponibilité restreinte de ces services, l ' éloi-
gnement relatif des centres universitaires et de 
recherches, etc. Nous aurions pu ulitiser des P.M.E. 
situées dans des centres urbains, semi-urbains ou 
autres, mais nous voulions des renseignements recueillis 





LE CADRE THEORIQUE 
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5- Le cadre théorique 
======================================================= 
Le présent cadre théorique se divise en deux grandes 
parties~ soit: 
La première partie que nous appel lerons "POSTULATS X"~ 
dans laquelle nous parlerons des difficultés des entre-
prises, des tau>! de succès et d'échec et finalement 
l'ensemble des problèmes importants dans la P.M.E. 
reliés principalement 
gestion globale. 
à des lacunes au niveau de la 
Dans la deuxième partie appelée "POSTULATS Z", nous 
élaborerons sur la panoplie des services pro~ essionnels 
de tout ordre qui sont accessibles aux P.M.E. de même 
que sur le concept de "services". 
1. 
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POSTULATS X: r 
Dans un premier temps, attardons-nous aux di ff érents 
problèmes des P.M.E. 
Au nombre des facteurs de succès et/ou d'échecs rappor-
tés par certains auteurs (la qualité ou la faib l esse), 
l ' approche marketing des entreprises figure au premier 
rang. Méconnaissance des besoins et attentes des 
clients potentiels, absence d ' objectifs précis en termes 
de marché, analyse limitée des forces concurrentielles 
et des conditions environnementales affectant la 
croissance des secteurs d ' activités, insuf f isance de 
l'intégration des activités marketing et recherche et 
développement sont autant de lacunes identifiées dans le 
développement, l ' évaluation et le lancement de nouveaux 
produits. (Choffray et Dorey, 1983). 
Dans le volume "Devenez entrepreneur", préparé par la 
Faculté des sciences de l'administration de l ' Université 
Laval, toute une liste de pièges a été cumulée. Cette 
recherche a été faite auprès de 500 entreprises améri-
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caines. Ces pièges viennent af f ecter la vie de l ' entre-
prise, soit au moment de son lancement ou lors du 
lancement d ' un nouveau produit ou d ' une nouvelle 
division. 
Je me suis permis de retranscrire cette liste que je 
crois des plus pertinentes pour la présente recherche et 
qui vient à nouveau corroborer les conclusions des 
études mentionnées précédemment. 
Elles confirment encore une fois les nombreux problèmes 
des P.M.E. à différents moments de leur vie. 
Q~§~!:iQtiQ!} 
1- Incorporation prématurée 
2- Lancement de produits 
prématuré 
~- Patente prématurée 
4- Indiscrétion touchant les 
éléments clés de l ' entreprise 
5- Tests de marché inappropriés 
6- Segmentation du marché inadéquate 









8- Tactiques de marketing faibles 
9- Prévisions des ventes incorrectes 
lO-Approche prématurée d'investissements en 
capital de risques 
ll-Travail incomplet en vue d'approcher des 
investisseurs 





des investisseurs 84% 
13-Analyse de la possibilité de marché inadéquate 61% 
14-Faiblesses et trous dans l'équipe de marketing 31% 
15-Projets centrés sur des marchés stagnants ou en 
décroissance 
16-Location du commerce de détail dans un lieu 
médiocre 
17-Des employés-clés faibles 
lB-Méthodes faibles comme levier financier 





d'obtenir de l'argent comptant immédiatement 76% 
20-Manque de responsabilités touchant la fiscalité 28% 
21-Système de contrble inapproprié 3B'l. 
22-Système de mesures incitatives faible 93% 
23-Système de discipline personnelle faible 11% 
24-Plan d ' affaires faible 73% 
-23-
25-Motivation faible 
26-Malhonnèteté avec soi ou les associés 
27-Projection financière faible 
28-Communication déficiente 
29-Les attentes personnelles en conflit avec les 
buts et les objectifs du lancement 
30-Manque de compréhension des buts des investisseurs 
en capital de risques 
31-Manque d'enthousiasme pour la vie nécessaire 
au lancement de l'entreprise 
32-Inabilité du conjoint d'accepter les valeurs 









Selon certaines statistiques, on estime à environ 
150,000 le nombre de P.i"1.E. opérant actuellement au 
Québec~ 10ï. d'entre elles oeuvrent dans le secteur 
manufacturier, (Cloutier 1986). 
Faute de dénombrement précis on peut tout de même 
estimer à plusieurs centaines de milliers, les petites 
organisations de types coopératives, Organismes sans but 
lucratif (OSBL) et organisations publiques et para-
publiques. 
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A l'encontre de la croissance démographique, le taux 
annuel de natalité des entreprises est en augmentation 
constante au Québec. Le ministère de l'Industrie et du 
Commerce révèle quelques vingt mille incorporations de 
nouvelles entreprises chaque année, soit un taux 
supérieur à 3 par mille habitants, 10 fois plus qu'il y 
a trente ans. 
En comptant celles qui ne s'incorporent pas, on estime 
que la création de nouvelles entreprises peut atteindre 
40,000 annuellement (Berger 1986). 
Cette procréation relativement prolifique n"est cepen-
dant pas accompagnée d"un taux de survie équivalent. On 
observe de fait, un taux de mortalité très élevé. 
Quatre sur cinq nouvelles entreprises ferment les portes 
dans les cinq premières années de leur existence. 
(Piché 1986). 
Dans son rapport de 1984, la Commission québecoise sur 
la capitalisation des entreprises estime que sur vingt 
-25-
entreprises nouvellement créées, une seule survivra à 
ses dix premières années d'activités. 
Selon les données rapportées en août 1986 par la 
Commission et Corporation Canada, les secteurs où les 
PME sont les plus nombreuses, et dans lesquels elles 
sont généralement créées, (les services aux entreprises 
et aux individus, le commerce de gros et de détail et la 
construction), sont précisément ceux OÛ l ' on retrouve le 
plus grand nombre de faillites. Pour la période de 
juillet 1985 à juillet 1986, 34% des faillites au Québec 
l'ont été dans les secteurs de commerce de gros et de 
détail (versus 28'l. au Canada) et 32'l. ont été des 
entreprises de services (versus 26% au Canada). 
Vennat (1986) rapporte qu ' au cours des 8 premiers mois 
de l'année 1986, les faillites commerciales ont augmenté 
de 15% au Québec, entra~nant des pertes de près de $300 
millions. Au nombre des causes de faillites rapportées, 
diverses sources présentent les problèmes suivants: 
-90% des difficultés rencontrées sont dues selon 
Dunn & Bradstreet, à une mauvaise administration. 
-26-
-Dans son rapport préliminaire sur l'état de la 
situation des P.M.E. québecoises, l ' Institut de 
recherche politique confirme que les lacunes de 
gestion constituent une cause majeure de l ' inef-
ficacité et de l'échec des petites entreprises, 
celles-ci ont tendance à se fier aux compétences 
d ' une seule personne pour leur gestion et n'ont pas 
les ressources requises pour en former d'autres. 
-De plus, de nombreux chefs d'entreprises croient 
ne pas avoir le temps d'améliorer leur compétence 
administrative CPiché 1986). Selon la même source, 
la petite entreprise n ' a pas suffisamment d ' infor-
mation dans les domaines suivants: 
-Services de consultation ~n gestion, 
-Services de consultation en matière de 
financement y compris l'information sur la 
fiscalité et les sources de financement. 
-Les possibilités de commercialisation, 
-La technologie et l'innovation, 
-Les exigences règlementaires, 
-27-
-Les programmes et 
taux. 
-Parent (1984) précise 
les services gouvernemen-
les difficultés diverses 
rencontrées par la PME au plan de la planification 
des achats et de la gestion des stocks, la percep-
tion des comptes clients, la planification de 
projets d'expansion, la détermination du prix de 
revient, la gestion du fonds de roulement. Parent 
rapporte également l'absence très fréquente d ' étude 
de marché. 
-Filiatrault & Ass. rapporte que pour les 195 
entreprises étudiées lors d'une recherche effectuée 
en 1984, la somme consacrée aux dép~nses mar keting 
constituait moins de 5% de leurs chiffres d ' affai-
res. 
-Selon Bernier & Ass., 
pas le marché pour 
40% des PME ne connaissent 
lequel elles développent un 
nouveau produit. Sur 46 entreprises, à peine 7 
d ' entre elles avaient fait appel aux services de 
spécialistes en marketing. 
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-Dans une étude effectuée auprès de 141 Pt-1D 
comprenant des coopératives~ des PME, des organisa-
tions sans but lucratif (OSEL) ., des petites et 
moyennes organisations publiques et parapu bl i ques , 
Roy ( 1983) rapporte comme problèmes généraux aux 
quat re types d"organisations, le manq u e de compé-
tence en gestion des dirigeants. Co ops 1 Pi"1E et 
OSBL font état également de problèmes de gest i on d u 
f ond de roulement, 
mar keting. 
de gestion f inancière et de 
Garnier & 6asse( 1984) ., dans une étude sur les b esoins 
en f ormation des dirigeants de PME, const ate qu ' alors 
les besoi n s son t e x primés en adm i nis t r a ti o n g é n érale , 
vente et market ing, compta bili t é et finan ce, près d e 7 7 % 
de s di r-i geants t- encont r és n ' enten dent pas par ti ci per à 
des sessi ons de formation. Faut e de t emp s ou par man q ue 
d ' i ntén'èt. A cet égard, Roy (1983) con sta t e q u e les 
gestionnaires et a dministrateur s rencon t rés ont besoi n 
d e format i on en gestion mais p r-éfèrent a pprendre " s ur l e 
tas" et non dans une salle d e cours . 
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Le recours aux services de professionnels offerts par 
des organismes e~< i stants, présente une diversité de 
contraintes bien 
dirigeants de PME. 
particulières 
Selon Parent 
e :-: pr i mées par des 
(1984) non seulement 
les dirigeants ne disposent pas toujours des ressources 
humaines appropriées pour prendre des décisions optima-
les, mais en outre, ils ne ressentent pas le besoin ou 
ne sont pas toujours conscients de l ' util i té des 
spécialisations. 
Les petites entreprises n ' admettent pas leur manque de 
connaissances et d ' expérience en gestion, de même que 
l'utilité et la rentabilité de personnes ressources 
extérieures à l'entreprise. Pour Parent, les dirigeants 
de Pt1E craignent souvent de discuter de leur situation 
avec des personnes ressources de l'extérieur. 
D ' autre part, Roy (1983) observe que le coût de l ' exper-
tise extérieure est un problème de taille au nombre de 
PME. Les tarifs de consultation sont assez coûteux et 
comme le produit est intangible, le diri g eant en per~oi t 
mal la valeur et en considère donc le coOt trop élevé. 
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Dans sa QCg~!~m~tigYê_~ê __ !~_E~~_~y_Qu~~~ç, Desjardins, 
1980 , consacre plusieurs pages à la question de l'inter-
vention des conseillers extérieurs dans la PME a l ors que 
l a fréquence des contacts du dirigeant de P I'1E est 
particulièrement importante avec l es banquiers et les 
comptabl e s. Desjardins observe que dans un cas ou 
l ' autre, peu de ces conseillers s ' appliquent à 
jouer pleinement leur rble d ' experts conseils auprès de 
leurs clients d ' affaires. Trop souvent, le banquier se 
préoccupera davantage de limiter 1 es ri sques d ' un pnèt 
rentable que de conseiller les dir i geants sur leur fa~on 
de gét-er 1 eut- s finances et sur 1 es moyens d' amél i orer sa 
si tua-ti on financière . De son coté, le comptable se 
contentera de faire de la comptabi l ité f i scale en 
établissant des bilans et des états des r ésultats p l utOt 
q ue de consei l ler l 'entre prise s u r sa gestion générale, 
sa structure de financement, sa rentabilité, etc . CDmii1e 
l 'indique Desjardins, il faut toutefois reconna~tre que 
très souvent aussi, 1 e di ri geant de Pl'-1E s ' y cannai t peu 
en cette matière et y voit une obligation inévita~le 
dont il se débarrasse sans autre explicat i on . 
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Par ailleurs, parce qu ' i 1 a peu de temps, qu ' il n en 
per~oit pas la nécessité, est non conformiste, a un 
fort besoin d ' autonomie et est réticent à "déballer" son 
affaire aux étrangers, le dirigeant de PME a rarement 
recours à des consultants extérieurs*. D ' autre par "t, il 
se plaint souvent que 1 es consei Il e t- s manquent d' e ;< pé-
r i ence, n' ont pas les capacités requises et surtout que 
leurs honoraires sont trop élevés. Ce n'est donc qu'en 
tout dernier recours qu'il ~e résignera éventuellement à 
faire appel à leurs serv ices. 
Alors que ces services de consultation présentent de 
réels avantages au plan de 1 'objectivité, de l ' expérien-
ce, de leur compétence d'analystes, Desjardihs soutient 
que ces organismes ont souvent tendance à trouver des 
solutions qu i cOI~respondent davantage aux besoins des 
gran des entreprises. Les rapports présentés ne sont pas 
*(réf. Les besoins de formation des propriét aires-
dirigeants d e P.M.E. québécoises: une étude empér i que 
pilote, Bernard Garnier et Yvon Gasse, Université Laval 
1984) . 
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adaptés en fonction du niveau de formation des diri-
geants de PME et dépassent leurs possibilités de 
compréhension. Par ailleurs les honoraires de ces 
consul t ants sont bien souvent supérieurs à la rémunéra-
tion que s ' allouent les dirigeants de PME eux - mêmes. 
Donc, ces résultats revêtent une double importance pour 
notre projet de recherche. D'une part~ ils met t ent e n 
évidence le fait que les P.M.E. ont besoin de services 
professionnels adéquats; d'autre part, ils indiquent que 
les P.M.E. qui ont déclaré faillite connaissent des 
problèmes de gestion à multiples facettes et ce, en 
dépit d u nombre important d'organisations supports aux 
P.t1.E. tant gouvernementales, para-gouvernementales que 
privées, (que nous verrons d'ailleurs un peu p l us loin 
dans cette recherche). 
POSTULATS Z: 
Dans un deuxième temps, v oyons ce que nous entendons par 
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concept d e service et regardon s les différents services 
professionnels disponibles aux P.M.E. 
La structure et le fonctionnement de ces organisat ions 
de services sont le coeur de cette réflexion puisqu ' il 
semble que ces dernières croissent plus rapidement que 
la P.t1.E. elle-même tandis que les problèmes non 
solutionnés demeurent aussi présents, malgré l'existence 
de toutes ces organisations de services. 
Puisque nous parlons de "services" il convi ent de 
rappeler la notion de "services" et les caractéristiques 
spécifiques en cause dans l'appréciation d ' un service. 
Kotler (1982) définit un ser v ice comme toute activité ou 
bénéfice qu une partie peut offrir à une autre. Par 
définition, un service est essentiellement intangible et 
ne résulte pas de la propriété de q u oi que ce soi t . Un 






La mise au point de stratégies et de développement d ' un 
programme de marketing des services doit être étroite-
ment associée à la spécificité de chaque trait mentionné 
précédemment . 
Ainsi l ' intangibilité du serv ice offert constitue une 
contrainte majeure. L ' acheteur ou 1 . ut.i 1 i sateur 
potentiel ne peut le voi t-, le sent ir, l e goûter. Il 
doit en conséquence se fier à celui qui 1 ·offre. Le 
fournisseur du service doit donc centrer son effort 
marketing sur l ' instauration d'un niveau de confiance 
élevé envers le service offert. En ce sens, il s'effor-
cera par exemple d ' accro~tre la tangibilité du service 
par divers moyens (modèles écrits. de 
dossiers informatisès~ exemples de résultats atteints, 
maquettes, etc.). Par ailleLlrs, il peut mettre davan-
tage l'accent sur les bénéf i ces· du servi c e q ue sur la 
description de ses attributs. De même il peut iden ti-
fier les services offerts pour un nom de marque propre à 
accro~tre la confiance des cl i ents CCroix-rouge, Urgence 
santé, Parents-secours). Enfin les fournisseurs du 
service peuv ent également accentuer l a tangibilité du 
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service en y associant une personnalité connue et 
estimée. 
Dans l e cas des services 1 production et consommation 
surviennent simultanément. De fait, un service est 
inséparable de celui qui le fournit. Le nombre de 
clients pouvant bénéfic i er du service o f fert est donc 
forcément l imité par la disponibilité de celui qui 
l ' offre. Selon l' importance de l a demande, le fournis-
seur pourra accrottre la disponibilité du servi c e, soit 
à 1 a f ois, en en travaillant avec plusieurs clients 
réduisant le temps consacré par client en augmentant le 
personnel spécialisé et en développant la confiance des 
clients dans l eur intervention. 
Compte tenu de celui qu i l ' offre, la qualité du service 
o 'ff ert peut varier cons i derablement. Pour réduire les 
risques encourus, le client potentiel tente toujours de 
bien s'informer sur celui ou ceux qui sont les me ill eurs 
dans un domaine donné. En ce sens, la réputat ion et la 
crédibili t é du fournisseur sont en fonction d ' u n e 
q u alité de serv ices élevée e t constante. A cet égard, 
le rble du p ersonnel en p l ace est déterminant. Un 
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r ec r utement j udi ci eu~( , un programme d ' entr ai-nement 
adéquat, une supervision efficace sont essentiels au 
maintien des standards de qualité recherchés dans 
l ' of f re de services. 
D ' autre part, l ' établissement de mécani s mes de r étroac-
tian tels des sondages d'opinion, panels d e c li ents et 
autres assure le suivi constant de l ' évo l ution des 
paramètres de satisfac t ion des clients et permet 
l ' ajustement rapide du s ystème. 
Le caractère périssable du service incite à gar der 
constamment en considération la stabilité de l a demande. 
Les temps morts comme les périodes de poi nte c onst i t uent 
l es problèmes ép i neux a v ec lesquels doi t composer t out 
fournisseu r de services. 
Plusieurs st r atégies sont possibles dans l ' ordre de ces 
ser v ices prof essionnel s. Elies peuven t pren dre d es 
facettes diverses telles que: 
-Tarifs réduits en deho rs des périodes de 
p oi n te; 
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-Services complémentaires aux clients en a t t ente; 
-Système de réservation, sont 
de régulariser la pression. 
autant de f ar;on 
Quant à lui, le fournisseur peut également s "ajust er à 
l a demande en recourant à des modalités variées: 
-Embauche d"employés temps partiel en 
p ériodes de pointe; 
-Participation personnelle 
certaines des t~ches; 
des util i sateurs à 
-Octroi de contrats en sous-traitan ce; 
- Routine de travai l abrégé; 
-Etc. 
Si nous nous sommes permis d ' élaborer autant s u r le 
concept du "service", c "est que nous croyons en son 
importance. 
ce domaine 
Par contre trop de gens s ' improvisent dans 
sans suivre un cheminement professionnel qui 
est susceptible de vraiment répondre besoins des 
dirigeants d e la P.M.E. De fait, les diverses straté-
gies marketing décrites précédemment et qui seraient 
utilisées par ces organisations de services, devraient 
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permettre une intervention plus cohérente avec ce genre 
de produits accordés en guise de support et à 1 "épa-
nouissement de la P.M.E. 
dirigeants. 
et de ses propriétaires-
Coup et (1979) a décrit plusieurs aspects de la situation 
des consultants professionnels auprès des PME, distin-
guant entre le consultant expert au service des firmes 
spécialisées, le consultant indépendant et le consultant 
du ministère à vocation économique ou oeuvrant au sein 
d ' organismes comme la BFD, Coupet rapporte que les PME 
recourent peu à leurs services ou quand elles le font, 
se sentent souvent mal servies. 
Les raisons évoquées ont trait au coût des honoraires, à 
des recommandations de solutions qui n ' apportent pas de 
résultat immédiat, à des difficultés de communication, 
et à une réticence à céder du pouvoir à un étranger. 
L ' ensemble de la problématique évoquée relativement 
d"une part aux difficultés qu ' elle éprouve (administra-
tion générale, gestion financière, comptabilité , 
marketing) et d'autre part aux contraintes identifiées 
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dans le recours aux services de conseillers extérieurs 
de l'entreprise s'apparente étroitement à la situation 
vécue par une majorité de PME en région. 
Ces contraintes sont peut-être attribuables à une 
mauvaise compréhension de la nature d'un service. C'est 
justement à cause de cette interrogation que nous avons 
développé davantage le concept de services que nous 
avons vu précédemment. 
Ces problèmes semblent donc se manifester dans la 
récurrence des difficultés telles que: 
-L ' analyse comptable d ' un projet, 
-L'établissement des prévisions budgétaires, 
-La détermination des prix de revient, 
-La gestion du fond de roulement, 
-La perception des comptes clients, 
-La gestion des stocks. 
Invariablement, les entrevues que nous avons eues avec 
les dirigeants des PME, clientes de notre institution, 
révèlent que si toutes ont recours à des comptables 
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professionnels et autres organisations de consultation~ 
ces services se limitent presqu'exclusivement à des 
services très primaires tels que: 
-Noms de références, 
-Adresses, 
-Préparation d'états financiers, 
-préparation de rapports d'impôt, 
-Quelques questions théoriques sur des sujets 
de gestion de l'entreprise. 
Comme nous l'avons mentionné dans l'introduction de 
cette recherche, nous avons effectué une recherche 
él aborée aupt-ès des différents ministères du gouverne-
ment, organismes para-gouvernementaux et privés laquelle 
nous a permis de découvrir l ' existence d . une mul -ti tude 
d'organisations et de services venant en aide aux P.M.E. 
sous toutes ses formes. 
Les définitions entourant le terme "services" qui ont 
été présentées précédemment nous permettent d'identifier 
différentes classes de services offerts aux P.M.E.: 
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-Organismes gouvernementaux offrant de l'aide 
technique ou financemen t , de la formation ou des 
services et des 
offerts; 
spécialisations sur 
-Programmes spéci au:< de la Banque 
développement (B.F.D.) qui incluent 
l~s services 
fédé'rale de 
les serv i ces 
conseils Centre d ' aide des services aux entreprises 
(CASE), services financiers, services de p l acemen ts 
bancaires, services de gestion conseil; 
-Détails sur la direction générale des services aux 
entreprises du Québec et des services profession-
neis en gestion au service de la P.M.E. manufactu-
rière provenant de la direction générale des 
ser vices aux entrepr i ses du Ministère de l 'Indus-
trie du Commerce et du Tourisme; 
-Détails sur le Centre de rech erche industr i e l le du 
Québec et ses formes d'aide aux entreprises; 
-Détails sur d ' entreprises de l' Univer-
sité de Sherbrooke; 
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-Détails sur le Bureau en gestion de 1 'Université 
Laval; 
-Les autres services conseils offerts dans les 
différentes régions du Québec par: 
Administrateurs agréés, 
Conseillers en administration, 
Conseillers en relations industrielles, 
Conseillers en informatique, 
Conseillers en affaires, 
Conseillers en productivité, 
Conseillers en recrutement de cadres, 
Conseillers en personnel, 
Conseillers en placements, 
Conseillers en mar keting, étude et arlalyse de 
marché, 
Comptables agréés, 
Comptables généraux licenciés, 
Comptables en management, 
Différents autres petits cabinets de services 
conseils implantés un peu partout au Québec. 
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Ceci ne représente qu ' une partie de toutes les organisa-
tions de services conseils existant au Québec et au 
Canada. Cette liste confirme quand même l'importance du 
nombre d ' organisations existantes en services de soutien 
aux P.M.E. 
C ' est sur ces services que portera notre analyse. 




HYPOTHESES DE TRAVAIL 
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6- Hypothèses de travail 
=============================================-=========== 
Nous avons pu constater à l ' intérieur du " P OSTULATS X", 
que nous avons vu à l ' intérieur du chapitre précédent, 
qu ' il existe plusieurs faillites et les raisons de ces 
dernières, de même que beaucoup de problèmes importants 
vécus par la P.M.E. dans son quotidien et qui semblent 
être reliés principalement à des lacunes au niveau d e l a 
gestion globale de l'entreprise. 
Nous avons aussi vu dans le " POSTULATS Z" d e ce même 
chapitre, qu ' il y a une panoplie de services profession-
nels de tout ordre qui est accessible aux P.M.E. de même 
que la déf i nition du concept de " services " élaborée par 
différents auteurs qui ont été mentionnés à l 'i ntérieur 
de ce chap i tre. 
Etant donné ces "POSTULATS X ET Z", nous pouv ons nous 
poser une première question: 
" Est-ce que les services professionnels actuels atte i -
gnent l eur objectif?" 
-46-
Une réponse à priori est lancée, soit: NON. 
Il s'agit donc pour nous de trouver le "POURQUOI" ces 
services professionnels n'atteignent pas leur objecti f . 
Deux raisons possibles et qui représentent justement nos 
hypothèses de travail. 
Les services sont mal dispensés et/ou mal adaptés. 
Les gestionnaires de P.M.E. ne s'apert;oivent de l ' L.ti-
lité de recourir à divers services professionnels. 
Il aurait été intéressan t de vérifier l ' hypothèse reliée 
à la question spécifique no. 1 et ceci directement 
auprès des organismes qui dispensent ces services. 
Mais, afin de limiter cette recherche, nous avons 
choisi de procéder autrement et ainsi nous avons 
investi gué en détai l par une recherche sur le terrain, 
la question spécifique no. 
-47-
Nous essaierons à partir de la méthodologie que nous 
verrons dans le chapitre 7, si 1 "hypothèse sous-entendue 





Les variables individuelles, 
donc 
Les variables organisationnelles, 
Les variables contextuelles. 
être prises en 
Afin de rendre à bon port la présente recherche, nous 
nous limiterons dans notre cueillette de données T à 
certaines catégories de variables qui vont nous permet-
tre d "aller chercher de 1 "information sur des données 
de 1 "entreprise, économiques, socio-démographiques 
organisationnelles et finalement sur la perception des 
propriétaires dirigeants de ces P.M.E. sur 1 "importance 










La nature même de cet t e recherche n écessi t e l 'élabora-
t ion d'une méthodol ogie basée sur une approche essen-
tiellement empirique visant à rassembler des données sur 
différentes variables touchant l ' entreprise, son 
propriétai re et ses gestionnai r es. 
I l va de soi que cette recherche est de type e x plor atoi -
re. La démarche d'enquête sur le terrain consist e à 
rec ueil l ir des informat ions concernant i ' u ti lisation des 
ser vices profess i onnels par les dirigeants et proprié-
ta i res de P.M.E. e n r ég i on au Qu ébec. Donc~ u n élément 
essentiel de notre recherche est la préparation d 'un 
questionnaire pertinent pour recueil lir cet te informa-
tian. Il Y aura de l ' observation directe, ent r evu es e t 
d épouillement doc u men t aire à la fois a u p rès d e ces 
P.M.E. et auprès des d i fférents bureaux de servi c es. 
Le t err i toire r e t enu pour étab l ir nos é chan t il l ons est 
ce lui de la Mu nicipalité régionale de c o mt é de l'Er able 
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que nous croyons représentatif des régions au Québec 
avec ses 414 commerces, 125 entreprises de transforma-
tion, 376 entreprises de services et 806 entreprises 
agricoles pour 
tants. 
une population d ' environ 25,000 habi-
D ' ailleurs, un relevé industriel, commercial, agricole 
et institutionnel que nous avons effectué à la fin de 86 
et que nous avons mis à jour dernièrement est disponible 
sur demande. Concernant le questionnaire lui-même, une 
équipe de jeunes universitaires a été engagée pour 
travailler sur la cueillette des données et nous aider à 
préparer le questionnaire approprié. Nous verrons ci-
après le cheminement parcouru pour 1 "établissement de ce 
questionnaire, de même qu "une copie de~ différents 
questionnaires utilisés et 
compilation. 
des différents scénarios de 
Pour ce qui est de 1 "enquête sur le terrain, toute la 
compilation des résultats obtenus se retrouve dans le 
chapitre suivant qui s"intitule "RELEVE DES CONSTATA-
TIONS" . 
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nous aider à formuler le questionnaire 
Enquête pour vérifier les problèmes 
rencontrés par les entreprises et à quoi 
sont-il dus? 
Les sevices prof essionnels dans leur 
forme actuelle sont-ils viables? 
Peut-on régler les problèmes décelés a v ec 
les services profess i onnels actuels en 
trouvant un nouveau concep t t ant dan s 
leur forme actuel l e q u ' au niveau de l a 
dispension de ces derniers? 
Les ent r eprises s ' intéressent-elles aux 




2- Veulent-elles avoir plus de services? 
3- Sont-elles satisfaites des services 
utilisés? 
Lorsque chaque membre du groupe avait bien compris les 
objectifs visés par ce questionnaire, 
monter une série de questions qui 




Cet exercice nous a permis de sélectionner les questions 
à retenir de fa~on à atteindre les objectifs mentionnées 
précédemment. 
De plus, lors de ce même 
objectif par question~ afin 
l'interviewer. 
exercice nous avons fixé un 
de faciliter le travail de 
Quelques jours plus tard nous avons repris à nouveau ce 
questionnaire, de même que les objectifs fi >:és par 
chacune de ces questions, de faç:on à en faire les 
dernières corrections et en arriver ainsi au question-
naire final, tant pour l ' interviewer que pour l ' inter-
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viewé. Ces quest i onnaires sont reproduits en annexe II, 
avec le tableau de compilation. 
Concernant l ' échantillonnage, la méthode reten ue a été 
systématique et aléatoire. Nous nous étions en t endus 
pour prendre un échantillon entre 10 et 1="' ..J / . pour les 
i ndu stries manufacturières, commerciales et de services 
et un échantillon ent re 3 à 4 ·, 1. pour l es entrepr i ses 
agricoles. 
Compte t enu du nombre d ' en t reprises i nvesti g u ées e n 
chif f res absolus, q ue ces pourcentages rep résentent, 
nou s croy ons qu ' i l s sont t r ès sat i sfaisan ts. Pour ce 
qui est des entreprises agricoles ~ compte t enL~ de 
l'hom6généité des ent repr i ses invest i g uées dan s ce 
secteu r d ' activités, ce p ource ntage retenu , q uoi qu ' il 
puisse para~tre relati v ement bas, est suffi s an t pour se 
faire une op i nion~ 
Pour ce q u i est du premi e r éch an t ill o n u n ch i f-f re de 1 
à 5 é t ai t pigé. Nous d ébu t ions avec le c hiff re c h o i si 
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puis nous ajoutions 5 à ce nombre et ainsi d e suite ce 
qui con struisai t notre échan t illon, car les listes sont 
déjà a léa t oi r es. (en ordre a l phabétique , par vill e et 
par sec t eur') . 
Pour l es entreprises agricDles~ la démarche fut sensi-
1 , . , D.1emen-c. la même sauf que nou s prenions un échant ill on à 
tous les 20. Compte tenu que les secteurs des autres 
acti vités agricoles et érablières étaient très d i ffic i-
l es à contacter et avaient des besoi ns semblables, nous 
n ' en a v ons pas tenu compte. Chose importante à noter~ 
lorsqu ' il y a v a it un lien de parenté très rapproché avec 
un membre du groL\pe~ le commerce étai t e:-:cl LIS de 
l'éc hantillc.n . 
L ' objectif 'vi sé par cette décision était ô' é viter 
-l ~ -
• ...! a V 01 r ~--ut:::'~ réponses b iaisées à nos questions surtout 
qu li falla.it tenir compte que c ' était l e m~ii1e groupe 
qui al l ait p ar l a s u i t e d ans l e'::; en treprises t-ecue illir 
les informations . Très peu de commerces ont 
par cet t e pratique ce qui r,' avai t donc pas d ' effet 
maj~ur sur l ' échantillon fi nal c ' est pour 
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cet t e raison que nous n ' avons pas cru bon de choisir 
d ' autres f irmes en remplacement de ces exclusions. 
Pour c e qui es t de la compilation~ éta nt donné que nous 
passions le questionnaire ind i viduellement, nous avions 
chacun nos feuilles . La méthode pour fonctionner était 
1"" s uivante: 
Nous compilions en fonction d e s deux priorités, soit : 
La catég or ie; 
Le c hiffre d ' affaires . 
Par exempl e , n ous avions une feu i lle d e compi lati on pour 
les commerces ayant un chiffre d ' affaires de moins de 
$75, 000 .00, une autre f euille pour 1 es cOlnme rces ayant 
un chi ffr e d ' af f aires se situant entre $75,000.00 e t 
$200,000 . 00 , ainsi de suite p o ur les autres catégories 
et chiffres d ' affair-es. 
Ces di vi s i on-:; ont é t é fai tes de faï:; o n quelque peu 
aléatoire, pui sque c'est après discussion ~n groupe q ue 
nou s a v ons d écidé de ces det-ni ères. hJOLiS nous sommes 
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basés sur les expériences de chacun et ainsi nous avons 
précisé des limites pour avoir d~s catégories les plus 
homogènes possibles dans leur fonctionnement et l'util i -
sation des différents services extérieurs. 
De cette fa~on~ nous pouvions ressortir les commentaires 
et les statistiques se rapportant à des entreprises 
d ' une même catégorie. Quand on eut fini de passer le 
questionnaire en entreprise, chaque membre de l ' équipe a 
fait le total des réponses pour chaque question en plus 
d'une feuil l e de commentaires généraux que 1 on a pu 
recueillir lors des entrevues . 
On a ainsi pu avoir des renseignements au point de vue 
qualitatif et quantitatif. Un plan d'attaque dans les 
entreprises a été préparé de fac;on à optimiser ces 
rencontres. Celui-ci se détaille comme suit: 
Eemercier les gens d ' avoir accepté de nous 
rencontrer pour un interv iew; 
Assurer la confident i alité des résultats de 
fac;on à mettre l ' interviewé en confiance; 
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Décrire les buts et objectifs du question-
naire; 
Aller directement au sujet; 
Ex pliquer les questions en f onction des 
objectifs que nous nous é t ions f ix és pour 
chacune d "entre elles; donc les explications 
devaient être standard, puisque l "on s ' était 
entendu sur chaque question au préalable. 
Finalement des essais ont été faits de fa~on à valider 
notre questionnaire en fonction des objectifs visés. 
Ces essais ont été faits auprès du directeur des 
services commerciaux, industriels et agricoles de la 
Caisse populaire de Plessisville et de quelques analys-
tes de cette même institution. 
Le pré-test a donc été validé auprès de six personnes, 
réparti également dans les différents secteurs d ' activi-
tés. 
Comme les résultats ont été concluants, nous avons 
procédé par la suite auprès des entreprises retenu es 
dans notre échantillon. 
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~~~~i~~~iQ~~ __ Q~ __ ~~~~~~~ __ Q~~ __ §t~ti§tig~~§_Q~_~~ê~h~~= 
~i~~Q~ 
Le tableau d ' échantillon représente quelques statisti-
ques intéressantes pour interpréter les résultats. 
Ainsi pour chaque type d'entreprise, on présent e les 
données sui v antes: 
Le nombre d'entreprises de ce type dans la 
municipalité régionale de comté de l'Erable; 
Le nombre d'entreprises de ce type dans 
l'échantillon; 
Le pourcentage de l 'échantillon total repré-
senté par le type d'entreprise donné; 
Le pourcentage de chaque t y pe d ' entreprises 
que l ' on retrouve dans cette même municipalité 
régionale de comté; 
Le pourcentage que représente l'échantillon 
par rapport à cette municipalité régionale de 
comté. 
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De plus, les agriculteurs ont été traités dans une autre 
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8- Relevé des constatations 
--------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------
Dans les pages qui suivent nous avons incorporé 1 " en sem-
ble des résultats obtenus pour chacune des questions en 
fonction des types d'entreprises et du chiffre d ' affai-
res de ces dernières. 
Un sommaire a été préparé pour l'ensemble de ces types 
d'entreprises et leur classification au niveau du 
chiffre d'affaire facilitant ainsi leur interprétation 
(voir annexe III). 
La cueillette des données a été effectuée à 1 "été 87, 
donc dans une période économique relativement stable et 
prospère. 
De fa~on globale, vous trouverez ci-après une liste des 
principaux faits marquant cette recherche: 
Peu importe le type d"entreprises, la majorité 
d "entre elles possèdent une grande expertise 
technique dans le domaine dans lequel elles 
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oeuvrent alors que peu ont une expérience de 
gestion (réf. question 2). 
La plupart des tàches de gestion sont ef f ec-
tuées à l ' interne. Les seules grandes 
e:<cepti ons sont la préparation des états 
financiers e "t les tâches de fiscalité pour 
lesquelles on fait généralement appel à des 
professionnels (réf. questions 5, 9). 
Les bailleurs de fonds ne sont pas considérés 
exigeants à l'égard de la qualité et du nombre 
de rapports qu ' ils demandent 
6) • 
(réf. question 
Les services professionnels qui leur sont 
offerts répondent généralement bien au!< 
besoins des P.M.E. (réf. questions 7,8,9). 
L'insatisfaction par rapport aux explications 
fournies par les intervenants externes est 




les plus flagrants ont générale-
à l'information rel ati ve au;< 
services gouvernementaux, à la production et 
au marketing (r-éf. question 9). 
Les aspects de la gestion pour lesquels il 
semble le plus important d ' accorder un suivi 
sont la comptabilité et la gestion des 
opérations (réf. question 9). 
La plupart des dirigeants de P.M.E. se disent 
préoccupés par le marketing. Cependan"t très 
peu ont déjà effectué une étude de marché. 
qui ont effectué une étude de 
marché, la satisfaction est excellente (réf. 
quest ion 10). 
La majorité disent consulter leurs états 
financiers régulièrement 
année (réf. question 11). 
ou quelques fois par 
Nos r~sultats semblent donc indiquer que les proolèmes 
managériaux ne sont pas au~si flagrants qu'ils pouvaient 
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parra~tre au début, soit ceux constatés à l'intérieur du 
cadre théorique et dans certaines études faites précé-
demment, mentionnées dans l ' introduction. Le marché des 
besoins est donc mince au niveau des services profes-
sionnels. Ce n ' est donc pas dans l ' addition, mais dans 
la réorganisation de la dispension de ces services qu ' il 
y aurait lieu de se pencher véritablement. Les entre-
preneurs semblent peu utiliser ces services et peu 
préoccupés par ces derniers (réf. questions 9, 12). 
Peut-être faut-il ajouter à tout ceci que les dirigeants 
d'enteprises ne semblent pas réceptifs à l ' ensemble de 
ces services professionnels qui pourraient régler une 
partie de leurs problèmes managériaux tels que nous les 
avons vus dans les chapitres précédents, lesquel s, selon 
nous, pourraient leur être bénéfiques. Bien sÛr, ceci 
représente une affirmation personnelle de l ' auteur, 
basée sur les objectifs visés par les services prof es~ 
sionnels et sur les renseignements généraux recueillis 
lors de l'enquête. 
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Ce désintéressement est peut-être la conséquence~ d'une 
part, d'une mentalité conservatrice, attribuable à 
certains facteurs des régions et d ' autre part d'un 
manque de compétition entre les P.M.E. qui découle de ce 
facteur. Nous savons que la compétition entre P.M.E. 
est moins vive, dû particulièrement à 
marchés et du territoire. 
De l'aveu même des dirigeants et 
la limitation des 
propriétaires des 
P.M.E. étudiées, il ne semble y avoir aucune corrélation 
entre leur succès financier et autre et le degré 
d'utilisation des services professionnels. Paradoxale-
ment à ce que nous venons d'avancer, si nous nous basons 
sur les entrevues que nous avons eues avec des dispen-
seurs de ces services professionnels, eux croient au 
contraire qu'ils sont pour beaucoup dans le succès des 
P.M.E. qu ' ils ont desservies. Il aurait été intéressant 
ici de faire une recherche plus approfondie et quanti-
fier celle-ci de fa~on à pouvoir prouver ou infirmer ce 
qui est avancé précédemment. 
Encore une fois, dans le but de limiter cette recherche, 
et en tenant compte des objectifs de cette dern i ère, 
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nous n avons pas essayé de prouver de telles affirmà-
tions. Il n'en demeure pas moins qu ' il serait intéres-
sant de tenter d ' établir le degré de corrélation entre 
le succès à différents niveaux, tels que financier, 
organisationnels, etc. et les niveaux et deg~és d ' utili-
sation des services professionnels. 
En tenant compte de ce qui précède et des résultats 
cumulés dans les pages suivantes, en tenant compte aussi 
que la question spécifique numéro 1 de notre hypothèse 
n ' a pas été investiguée, nous confirmons donc par cette 
recherche la question spécifique no. 2 de notre 
hypothèse, à savoir que les gestionnaires de P.M.E. ne 
s ' aper~oivent pas qu'il leur serait utile de recourir à 
divers services professionnels. Par contre la confirma-
tion de cette question est justement attri-
buable (en partie) à une mauvaise adaptation des 
services professionnels et qui 
question spécifique no. 1. 
nous ramènent la 
A cause du désintéressement relatif des propriétaires-
dirigeants, dont nous avons parlé précédemment, face aux 
services professionnels disponibles, nous pouvons 
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affi~mer qu'il y a un problème important au niveau de la 
compréhension de ces services professionnels. Il faut 
ajouter que ceux-ci devraient non seulement proposer des 
solutions au~< P.M.E., mais ils devraient aussi et avant 
tout, aider les P.M.E. à diagnostiquer leurs problèmes 
actuels et futurs afin d'assu~er leu~ viabilité à long 
terme. 
Nous devons toutefois tenir 
l'échantillon qui, même si 
compte de la taille de 
elle est considérée comme 
acceptable, est une limite en soi et de la question 
spécifique no. 1 à l'intérieur de notre hypothèse, su~ 
la méthode utilisée pou~ dispenser les services prof es-
sionnels, qui représente peut-être une des causes 
majeures de la sous-utilisation des services p~ofession-
nels. Finalement, il faut teni~ compte que ces résul-
tats ont été prélevés en milieu semi-ùrbain et même 
ru~al dans certains cas. Cette de~nière limite est 
importante. Elle peut influencer la perception des 
p~op~iétai~es-di~igeants en 
d'appa~tenance. 
fonction de leu~ milieu 
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Malgré ces limites, il semble opportun de proposer un 
nouveau concept, une nouvelle forme de mise en marché, 
pour remédier à la situation actuelle afin que les 
services professionnels atteignent les objectifs visés 
par les dispenseurs. C'est d'ailleurs ce que nous 
verrons dans le prochain chapitre. 
êIBI!êI!~~~ê_Q~_~~~Ç~B~I!~~Q~ 
TYPE MRC ECHANT. ECHANT. MRC ECHANT. 
IQIB~_Q~_~~~Ç~B~I~ IQIB~_Q~_~~~Ç~B~I~ !:1!3ç 
Commerce 414 55 55/118 = 46.6% 414/915 = 45.3% 55/414 ::;:: 13.3% 





Service 376 38 38/118 = 32.2% 376/915 = 41. 1% 38/376 = 10.1% 
Total: ~!~ !!ê 118/915= 12.9% 






* LES COMMERCES** 
***************** 
Quelle est votre formation et vos expèriences pertinentes ~ vot r e 
travail ainsi que le nombre d'annèes? 
Le nombre de commer~ants ayant de l'expèrience en gestion 
augmente avec le chiffre d'affaires par rapport aux rèponses 
obtenues et on constate aussi cette tendance avec le nombre 
d'annèes d'expèrience. 
Le nombre de commer?ants ayant de l'expèrience relative au 
type d'entreprise diminue avec le chiffre d'affaires. 
. ",,' _ .... 
. , 
-]2-
port aux réponses absolues. 
.r 
$200000 
- MQ!.rr~--.4~LtI~QOO tI~QQ.Q.=t~OOQOO ~t.JÜus L<.lt.al ~ 
VA VR VA VR VA VR 
a) 1 7% 4 20% 10 36% 15 24% 
. ! b) 11 79% 13 65% 12 43% 36 58% 
. . 
c) 2 14% 3 15% 6 21% 11 18% 
.~otal : 14 100% 20 100% 28 100% 62 100% 
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) relatiÏ a la gestion 
*** VR = VALEUR RELATIVE b) relatiÏ au type d'entreprise 
c ) autres 
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On constate une tendance pour les commer~ants de grande 
envergure A avoir une formation ou une expérience de travail 
autre que le type d'entreprise et la gestion. 
$200000 
~QiQa_Q~_!Z§QQQ____ _ ____ !Z§QQQ=!~QQQQQ______ _ ___ ~i_Ql~~ __________ _ 
Moyenne écart-type Moyenne écart-type Moyenne écart-type 
a) 6 o 16.7 4.7 18 
b) 12.7 10.2 17.4 8.3 14 8 
c) 7.5 2.~ 12 6 
a) relatif A la gestion b) relatif au type d'entreprise 
c) autres 
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Dans quelle tranche la moyenne d'~ge des principaux cadres ou des 
propriêtaires se situe-t-elle? 
La majoritê des commer~ants ont entre 30 et 40 ans. 
67ï. des commer?ants de l'èchantillon ont moins de 40 ans. 
$200000 
~Q1Q~_Q~_!Z§QQQ__ __!Z§QQQ=!6QQQQQ__ _ __ !!_Ql~~_ _!Q!21 _____ ~ ___ _ 
a) 1 2 2 s 9ï. 
b) 8 12 12 32 58ï. 
c) 2 4 7 13 . 24ï. 
d) 1 1 3 s 
To il: 12 (21ï.) 19 (3~7.) 24 (447.) ss 100ï. 
a) 29 ans et moins c) 41 ci 50 .lns 
b) 30 ci 40 ans d) 51 ans et plus 
: :;- r 1 " • ..:;, ii: '1- -
~e s ~tue -t-ll e n t re : 
Gr j e: 
r:"i <3 1 S 
. ~ 5C~t s atisfa i t s (37 ; ~o 
j '- . 
L. <= 
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L. fi sc.li t.: 
(4:5/:55 = 827.). 
f.ite 
(m4ilis 257. 




moyens commerces font 
Les commer~ants de moyenne dimension sont ceux qui sont le 
moins s4iltisfaits .u niveau des coots des c.binets d'experts. 
- $75000 $75000-$200000 $200000 et + 
Insatisfaction 07. (10/30) 337. (6142) 147. 
• 
Au niveau de la planification fin.nci.re, il est difficile 
d'~tablir une relation en fonction du chiffre d'affaires. 
On constate que les commer~ants font ~ peu prés tous la même 
planification de 1. production (757.). 
Plus on avance avec le chiffre d'affaires, plus l'informa~ 
tique est utilis~e. 
de moyenne dimension 
(10/19 = ' :537.). La 
Toute proportion gard~e, les commerces 
ont plus de mat.riel non-ùtilis~ 
majorit~ la font ~ l'interne, mais ce 
n'est pas la majorit~ qui l'emploie, hormis les commerces de 
grande envergure od 467. utilisent l'informatique. 
La majorit~ des commer~ants font du marketing, et la majorit* 
la font ~ l'interna (39/:5:5 = 687.). Il Y a une tendance pour 
les moyennes entreprises ~ faire moins de aarketing. 
« 
~ ._ .. 
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Plus 1. commerce grossit, plus 11 utilise le. service. 
légaux. 
Le secrétariat (~2/~~ = 95%), la suppléance (34/~5 = 62%) et 
la gestion du personnel (37/~~ = 67Y.) sont faits ~ l'interne. 
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b) '75000 • .200000 e).200000 .t plui 
tf!,.1!!i 011 -1. 2. 1· 
101- ... '.,- ~.ttrH Si Ive CMillh Autrn llSA T!J.:~m! TEJPS eOlSKr' ,. 
IltiliM pliqu. Pi! IOChl .'.Jp.rh Spki fi.n lulitt Pris e.U. idhit. 
. 




47 2 4 2 il 1.' 10.' 
8Sl 41 71 41 b) 15.0 19.0 
~y!_d'-1iYf!!. __ ~-- ---- - - ~LZ!~1. ~!.O 1 4 43 1 4 2 i) 1.4 0.1 
21 71 78% 21 71 41 b) 4.0 7.0 
~'t~i~~!.2!X! ___ 
---- 1--------~------- ---- -------- - eL!·6_ ~1.4 8 1 45 1 1/46 '/46 i) 2.0 1.0 
""iUtion d.s 151 21 821 21 21 201 b) 10.0 7.0 
~!!!_fiq!Q~irr! __ ~---- 1---------~---1---~----_._---- --- -- ~Ll!~t ~-~.~--3 6 1 1 i) 4.1 5.5 
"tpuilion d.5 51 111 21 21 b) 6.0 7.7 
MitU!_~!!Ht!!_ 
------ 1---------- e ---- 7;47 _~L!t.6 23.' 7 1 2 3/41 i) - -
131 21 ~-r 61 151 b) 7.0 3.0 Ei!~!!itt _________ ------- -------- ---- -- i---_~!Jf:.l ~~L_ 11 5 35 1 ~Ol il 4.0 0.0 Finillc. l~ ~ 601 21 b) 10.0 11.0 (plui ficilion c) 7.0 11.0 
fiD~sif[!L _____ 
---- ~-------~1----- ------ ---- ---------~--8 6 il --
',. 
Plini fiution 151 111 751 b) 4.4 3.1 




12 1 3 113 .) - -
371 m 221 21 51 331 b) 5.0 0.0 
~l'for.~tigu! __ c) 56.0 24.0 
8 5 39 3 1 1 1/2 i) 10.0 0.0 
141 91 681 51 21 21 50% b) 3.0 1.3 
~ktti.a 
-
c) 42.0 56.0 
18 22 6 , 1" 
"' 
il- -
StrvieK 331 401 111 161 111 111 b) - -
!ti!YL ___ e) -
-
--~- --
------1 2 52 i) 5.0 3.0 
21 41 m b) Il.8 12.5 
~rMitl!t_ 
--~--~--- - -- ---- ~L!!:.O 56.0 7 12 34 1 1 il- -
131 221 '21 21 21 b) 3.' 1.0 
Jru!ttIlt· ~) - -
- - -----2 15 37 1 i) - -
&nUOI du 4% 271 '71 21 b) 5.0 1.0 
lR,rSO!lqcL 
--- --
c) !,,-O 50.0 
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Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extèrieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants? 
On note que les commerces de moyenne dimension se plaignent 
le plus du manque d'informations sur les points ènum.rès. 
Pour ce qui est du niveau des stocks, plus le chiffre d'af-
faires augmente plus les commerces ont des conseils sur les 
stocks, plus ils en sont satisfaits. Il faut aussi tenir 
compte que tous les commerces de moins de $75000, 75% (9/12) 
s'occupent eux-mêmes de la gestion des stocks. 
En gènèral, 
mente, plus 
on remarque que plus le chiffre d'affaires aug-
les commerces utilisent les intervenants 
extèrieurs pour les conseiller et plus la satisfaction est 
grande. Pour les commerces de moins de $75000, les prioritès 
sont: ètats financiers 17% (2/12), financement 17% (2/12), 
fonds de roulement 8% (1/12), contrat 8X (1/12). Les com-
merces de moins de $75000 n'utilisent pas les services ex-
ternes pour l'informatique (certains manquent de conseils 
rattachés ~ leurs domaines sp.cifiques), les comptes-clients 
et la production. 
Pour les commerces ayant un éhiffre d'affaires de $75000 ~ 
$200000, les prioritès sont: fiscalitê 37% (7/19) (mais 
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certains trouvent qu'ils manquent de conseils), ~tat5 finan-
ciers 21% (4/19) (manque de conseils pour les ~tats finan-
ciers aussi), fonds de roulement 16% (3/19), niveau des 
stocks 16% (3/19), contrat 16% (3/19). Ces mêmes commerces 
n'utilisent pas les services externes pour la production. 
Pour les commerces de $200000 et plus, les manques au niveau 
des conseils par ordre dècroissant sont: niveau des 
stocks 13% (3/24), fonds de roulement 8% (2/24), financement 
8% (2/24), fiscalitè 8% (2/24). 
Ce sont les commerces de $75000 ~ $200000 qui consid~rent 
manquer le plus de conseils des intervenants extèrieurs. 
Pour ce qui est des services supports en gènèral, certains 
disent manquer d'informations pour partir en affaires. 
O~ est-ce que l'on retrouve la plus grande satisfaction, on 
retrouve aussi la plus grande insatisfaction par rapport aux 




CONSEILS DES INTERYEJAWTS EITERIEURS 
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BUD6ET 1 81 2 111 7 ~1 1 51 11 m 16 841 17 711 
PtEVISIONIŒl 
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rIJWICaOT 5 421 11 581 l' 791 2 171 
---- -- ---
~._----_.-
ctJIfTRAT 6 501 4 211 14 591 1 81 
-------
_._---




IlCf'œIIA TI QUE 1 51 5 211 
---- ----- ---~----





___ ~ ______ •• ______ L.... _____ 
III VA z VAlEUR AISOlUE 
fil YR = YAlEUR RELATIVE 
fil lIA = QI-APPLICABlE 
4 211 1 41 4 331 2 111 3 131 
1-------- --- ------- ---------- .----------
2 111 2 81 5 421 6 321 3 131 
-----
3 161 1 41 5 421 12 631 , 371 
~--- ---- -
7 371 2 81 3 m 1 51 3 131 
~---- -- --- --
1 41 12 1001 18 m 18 ru 
------- -- ---- ---- ---



























Quels sont les services supports qui vous manquent le plus? 
Plus le chiffre d'affaires augmente, plus les manques 
diminuent pour la comptabilitè 17% (2/12) (moins de $75000), 
11% (2/19) (entre $75000 et $200000), 8'l. (2/24) ($200000 et 
plus) et pour le marketing 25'l. (3/12), 21% (4/19), 17'l. 
(4/24). 
Pour les commerces de moins de $75000, les manques par dè-
croissance sont: marketing 25'l. (3/12), comptabilit~ 17'l. 
(2/12), gestion de la production 8'l. (1/12), services gouver-
nementaux 8'l. (1/12). 
Pour les commerces de $75000 A $200000, les manques par 
dècroissance sont: services gouvernementaux 53% (10/19), 
droit des affaires 211. (4/19), marketing 21'l. (4/19), fisca-
litè 1G'l. (3/19), finance 1G'l. (3/19). 
Pour les commerces de $200000 et plus, les manques par ordre 
dècyoissant sont: services gouvernementaux 38% (9/24), droit 
• 




informatique 17X (4/24), m~rketing 
Ils sont satisfaits des services comptables mais c'est coO-
teux (mais certains disent qu'ils n'ont pas le choix d'en 
avoir un). Quelques-uns ont dit que les comptables ne con-
naissent pas leurs secteurs d'exploitation et que les ser-
vices ne sont pas en fonction des utilisateurs. 
Pour ce qui est des services supports en général, certains 
manquent d'informations au sujet du droit des affaires. 




les services qui manquent le plus sont 
1 Services gouvernementaux (problémes 
avec le gouvernement: pas de spècia-
listes pour les subventions, les 
petites entreprises n'entrent pas 
dans les normes pour les 
subventions, difficiles ~ avoir, 
bureaucratie. Trop collant. Manque 
de documentation. Trop de papiers A 





petites entreprises. Ne rtpond pas 
bien aux questions postes). 




~oins dl '75000 '200000 .oins dl '75000 $200000 lOils • 
175000 1 $200000 ft plus $~ 1 $200000 ft plus $75000 
001 001 001 .. III Il lIA 
YA 'IR YA VI YA VI YA 'IR YA 'IR VA 'IR VA VI 
-----------~-------- --------~-------- -._---- --------- -------- ~-------








IWKETUI6 3 25% 4 211 4 ln 9 75% 8 42% 19 m 
-------- ------------------ ----- ---- ----- -----




------ -------- ------ -----
I1crœ"" TI QUE 1 ~ 4 ln 9 75% 8 421 10 421 3 m 
-------- ------- ------- ------- -------- ------- ------ -------
SECRETARIAT 12 100% 16 84% 22 m 
---------
-------- ~-------1-------- ----- -.---_.- ------ ----
&ESTION DU 1 51 10 831 14 14% 19 m 2 ln 
PERSOINEl. 
------ '------ ---- - -----
TEJlJE DE 1 ~ 
LIVRES 
------- --- --




DROIT DES 4 211 1 29% 
NTAlRES 
-------~-- ---- ----





Iff VA : VALEUR ABSOlUE 
Hf 'IR : VALrut RRA rIVE 
Ifl lA : NON-APPlICABLE 
12 100% 16 84% 23 961 
-
12 1001 15 m 23 96% 
---- ~---- ----- -
11 m 11 ~ 11 71% 1 8% 
-- -
11 m 7 36% 13 54% 
-
$75000 '200000 
1 $20000< It plus SOMAlIE 
lIA lIA 001 






-------5 26% 3 131 2 4% 
------- -------- -----
7 37% 1 4% Il 20% 
------- --------~-----








3 16% 2 8% 
---------~---------- ---------
4 21% 5 21% 1 21 
---- -----
---_.-
2 11% 1 4% 1 21 
--- ----- ---




4 211 Il 20% 
-- -------- ----




Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important? 
En gènèral, l'importance accordèe au suivi crott avec le 
chiffre d'affaires. Par ordre dècroissant les importances 
accordèes au suivi sont: la comptabilitè 55'l. (30/55) (les 
comptables sont trop pyessès: pas de suivi), fiscalitè 35% 
(19/55), finance 33% <18/55), tenue de livres 31'l. (17/55). 
L'importance du suivi crott avec le chiffre d'affaires pour 
la gestion de la production (8%,11%,33%), finance (17%,21%, 
50%), droit des affaires (8%, 11%, 21%), services gouverne-
mentaux (8%, 11 %, 25%) (Certains disent manquer d'informa-
tions sur les subventions (la date est passèe quand on est au 
courant: Dèfi. Les dèlais sont trop longs). 
L'informatique est le service le moins utilisè (25'l.,53~,42ï.) 
D'aprés les commerces en gènèral, o~ le suivi est-il le plus 
important? 
Comptabilitè 
Fï scal i tè 
Finance 
Tenue de livres 
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lOins dt .75000 S200000 lOins dl S7~0 
S75OO0 1 S2OO000 It plus S75000 • S200000 
001 001 001 ID lOt 




COIIPTABILITI 8 671 5 26% 17 712 4 33I 14 74% 






MARKETING 1 8% 3 lU 8 33% 11 92% 9 471 
---------
------>------ 1----- ---------1-----
rtMANCE 2 171 4 21% 12 50% 8 66% 12 63% 
---------
-----_. 
------- ------- f-------- --------








6ESTI 011 DU 1 8% 1 51 6 251 9 75% 14 74% 
PERSONNEL 
------- ---- ----- ------ ------------
TOOE DE 4 33% 3 16% 10 421 8 671 14 731 
lIVRES 
-----









SERVIŒS 1 81 2 111 6 251 11 921 15 7!1 
6OUYER1OOO A ~r 
----
.----"-._--- f-----
Hf VA : VAlEUR A_UE 
fH YI : VAlEUR RElATIVE 
fff MA : IOM-APPlICABLE 
S200000 lOiRS .. S~OOO .-
It plus 175000 i S200000 It plus saN IRE 
.. lIA lIA lIA 001 
VA YI VA 
" 








--------13 ~% 2 ln 5 2fi% 3 131 11 20I 
____ o. 
--- ---.---- ------- ------
15 63I 7 371 1 41 12 m 
----- ----- ------- ------




11 451 3 251 10 53% 10 421 4 71 
------ - -------- ---------
---------
19 79% 3 16% 2 BI 6 111 
~-------------1--------
13 54% 2 171 4 21% 5 21% 8 15% 
-
13 S4% 2 11% 1 41 17 31% 
"--1--16 671 1 5% 19 3Sl 
----- -- ~-- -----
17 71% 1 Il • 211 2 81 8 15% 
_. 
-------- ~--







Est-ce que le marketing vous prèoccupe (production, prix, produit, 
distribution)? 
A) Le marketing prèoccupe A peu pr~s ègalement toutes les gros-
seurs de commerces 69/. (38/55). (Des commerces bien ètablis 
n'en voient pas l'utilitè. Manque de ressources financi~res 
et techniques (de plus, le rèsultat est non tangible). Fait 
par le siége social (associations). Trés dispendieux pour ce 
que cela apporte. Beaucoup voient cela utile mais l'informa-
tion et les rèsultats devraient être facilement comprenables. 
Sert ~ être plus compètitif, connattre la demande, voir le 
marchè, rentabilitè du projet). 
MARKETING: 
=_gê_!Z~QQQ _____ ___ !Z~QQQ_~_!~QQQQQ_ 
VA VR VA 
9 75/. 12 
3 25/. 7 
12 100i. 19 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 





--~-g!_!~QQQQQ _IQI~b ___ 
VA VR VA VR 
17 71/. 38 6'3ï. 
7 29/. 17 31/. 
24 100/. 55 100/. 
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Avez-vous effectué une étude? 
B) Les études de marchê effectuêes ont êtê faites majoritairement 
par les commerces de $200000 et plus (53%), 32% (12/38) ont 
effectué des êtudes de marché. 
ETUDE DE MARCHE: 
=_Qê_!Z§QQQ _____ _ __ !Z~QQQ_~_!~QQQQQ_ --~-Q~_'!~QQQQQ _IQI~6 __ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
OUI 1 11% ..., 17% '9 53% 12 32% .... 
NON 8 8'9/. '9 75% 8 47/. 25 55/. 
NA 1 8/. 1 3% 
.. :JT AL: 100/. 12 100% 17 100% 38 100% 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
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Qu'est-ce que cela vous a rapportè? 
C) 100i. des ètudes effectuèes ont rapportè quelque chose c'est-A-
dire 12/12. 
RESULTATS OBTENUS: 
VA VF~ VA VR VA VR VA VF~ 
RIEN -
Q ... _CHOSE 1 lOOi. 2 100i. 9 100i. 12 10pi. 
NA 
T 'AL: 1 lOOi. lOOi. '3 lOOi. 12 lOOi. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
75i. des ètudes de marchè ont ètè faites par les gros commerces 
et tous ont trouvè cela bènèfique. 
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QY~§IIQ~_!l: 
Quelle est la frêquence de consultation de vos êtats financiers? 
La majoritê des commerces consultent leurs êtats financiers 
rêguliérement (28/55 = 51%). Ce sont les commerces de $200000 
et plus qui consultent le plus frêquemment leurs êtats finan-
ciers (14/24 = 58%). 
Ce sont les commerces de $75000 A $200000 
plus rarement leurs êtats financiers: 
(3/19), jamais 11% (2/19). 
Dans la majoritê des cas, la consultation des 
qui consultent le 
trés rarement 16% 
êtats financiers 
est faite pour f.ire des comparaisons, pour vêrifier les êcarts 









Er~gY~Qf~ __ Q~ __ fQQ§~!!~!iQQ __ Q~§ __ ~!~!§ __ fiQ~Qfigr§_gQ_fQQf!iQQ_QY 
~biffrê_g~~ff~ir~§: 
=_9!1L!Z~QQQ ____ ____ !Z§QQQ_!_!~QQQQQ_ __:t_Qg_!~QQQQQ _IQI~b __ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
6 50/. 8 42/. 14 58/. 28 51/. 
4 33/. 6 32% 6 25/. 16 29% 
1 8% 3 16% 3 13/. 7 13/. 
2 11 % 1 4% 3 5% 
1 8/. 1 2/. 
--------------- --------------------- -------------- --------
12 100% 19 100% 24 tOO% 55 100% 
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) Règuliérement b) Quelques fois 
*** VR = VALEUR RELATIVE c) Trés rarement d) Jamais 
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Qyg§I1Q~_!6: 
Selon vous, de quelle fa~on pourrait-on amèliorer les services 
offerts prèsentement? 
ont fait Quelques dirigeants d'entreprises qui 
voient pas d'intèr~t A expansionner: 
d'èquipement, amènagement, employès, pas 
leur chemin ne 
trop de probl~mes, trop 
de rel~ve (~a sert ~ 
quoi d'expansionner); par contre, les personnes dynamiques qui 
veulent expansionner manquent de temps et se voient obligèes 
d'èteindre les feux et les probl~mes urgents (manque de person-
nes de confiancQ). 
Chaque commerce se dit diffèrent des autres 
Certains disent: Je n'ai pas besoin des autres, je suis arrivè 
lA tout seul (argent, services), mais pour les services comp-
tables, on a pas le choix car ~a en prend un pour les êtats 
financiers (services supports: c'est eux qui -run-.) La 




LES ENTREPRISES DE SERVICES 
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******************************* 
* LES ENTREPRISES DE SERVICES * 
******************************* 
Quelle est votre formation et vos expèriences perrtinentes ~ votre 
travail ainsi que le nombre d'annèes? 
On constate dans l'èchantillon que le nombre de gestionnaires 
oeuvrant dans les services ont une expèrience en gestion 
quasi-proportionnelle au chiffre d'affaires. En effet, cette 
proportion passe de 6,5ï. ! 50ï. lorsque les chiffres 
d'affaires passent de moins de $75000 A plus de $200000. 
On note une tendance inverse pour ce qui est du nombre de 
gestionnaires ayant une expèrience relative au type d'entre-
prise et une expèrience autre. Pour ce qui est du premier 
type d'expèrience, on remarque qu'il passe de 87ï. A 50ï. alors 
que le second type passe de 6,5ï. A 0%, et ce i mesure que le 
chiffre d'affaires cro~t. 
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port aux rèponses absolues. 
$200000 
t!2i.!J§_Q§_!Z~QQQ_ ___ !Z~QQQ=!~QQQQQ_ __~i_Ql.b!§_ IQi!!l._~ _____ 
VA VR VA VR VA VR 
a) 1 6,57. 4 257. 5 50'l. 10 24'l. 
b) 13 87/. 11 69'l. 5 50'l. 29 71'l. 
c) 1 6,5/. 1 6'l. (> O'l. '"> 5'l. ... 
",vtal: 15 100/. 16 100'l. 10 100% 41 100'l. 
: :hantillon: 14 16 8 38 
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) relatif A la gestion 
*** VR = VALEUR RELATIVE b) relatif au type d'entreprise 
c) autres 
Le tableau qui suit laisse voir que dans l'èchantillon, il 
n'y a aucune tendance particuliére qui se dègage en ce qui 
concerne le nombre d'annèes d'expèrience par rapport au 
chiffre d'affaires. Par contre, on remarque que dans tous 
1 es cas, il Y a une dominance de l'expèrience relative au 
type d'entreprise sur celle relative A la gestion. 
$200000 
~QiQ§_Qg_!Z~QQQ____ _ ____ !Z~QQQ=!~QQQQQ_____ €i_~l~§ _____________ _ 
Moyenne ècart-type Moyenne ècart-type Moyenne ècart-type 
a) 8 7 8 5 
b) 13 1 1 15 8 14 4 
c) 16 o 
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Dans quelle tranche la moyenne d'~ge des principaux cadres ou des 
propriétaires se situe-t-elle? 
On constate que 45% des gestionnaires de l'~chantillon 
oeuvrant dans le domaine des services ont entre 30 A 40 ans. 
Leur chiffre d'affaires est pour la majorité (79%) inférieur 
A $200000. 
$200000 
~Qin§_Q~_!Z§QQQ__ __!Z~QQQ=!~QQQQQ__ _~i_Ql~~__ !Q!!l _______ ~ ____ _ 
a) 2 4 1 7 18,3;' 
b) 7 5 5 17 45;' 
c) 1 4 2 7 18,3;' 
d) 4 3 o 7 18,3;' 
.otal: 14 (37;') 16 (42;') 8 (21;') 38 100;' 
a) 29 ans et moins c) 41 A 50 ans 
b) 30 A 40 ans d) 51 ans et plus 
Pourriez-vous nous donner un aper~u de votre chiffre d'affaires. 
Se situe-t-il entre: 
Il Y a plus d'entreprises de services ayant un chiffre d'af-




On fait les constatations suivantes dans l'échantillon: la 
tenue de livres, la préparation des payes, la planification 
financiére, la pIani fication de la production, le marketing, 
le secrètariat et la gestion du personnel ont une caracté-
ristique en commun, ils sont faits ~ l'interne. Plus le 
chiffre d'affaires augmente, plus le temps consacrè ~ ces 
activitès ainsi que son écart-type augmentent. 
De plus, pour ce qui est de la préparation des payes, on 
constate qu'avec l'augmentation du chiffre d'affaires, les 
entreprises s'en occupent de plus en plus personnellement. 
En effet, dans l'entreprise ayant un chiffre d'affaires de 
moins de $75000, ~O% la font A l'interne. Pour celles dont 
le chiffre d'affaires est de $75000' $200000, 88% s'en 
occupe A l'interne alors que pour les autres ayant un chiffre 
d'affaires de $200000 et plus, 100% la font' l'interne. (On 
constate aussi que c'est la petite entreprise qui fait le 
plus affaire A l'externe pour la préparation des payes (21%). 
De plus, la satisfaction semble parfaite envers les firmes 
extérieures. En ce qui concerne les ttats financiers et la 
fiscalité, la plupart des gestionnaires (77%) font affaire 
avec un cabinet d'expert. C'est la grande entreprise qui 
-101-
effectue le plus de préparation des états financiers (38%) et 
de fiscalitê A l'interne (25%), alors que la · moyenne entre-
prise est celle qui utilise le plus les cabinets d'experts 
pour les m~mes t~ches (88%) et qui est la moins satisfaite 
pour les prix de ces firmes. Les états de comptes sont en 
grande partie prèparés A l'interne (66%). 
En ce qui concerne la planification financiére et la planifi-
cation de la production, c'est en grande entreprise qu'elles 
sont le plus utilisées soit A 100% dans notre échantillon. 
L'informatique est encore tr~s peu en usage dans l'entreprise 
soit 8% alors que c'est la plus grande qui l'utilise le plus 
soit 13%. 
On constate qu'un plus grand nombre de ' grandes entreprises de 
services font du marketing soit 88%. 
Les grandes entreprises utilisent plus de services légaux 
(78%). Ces services proviennent en majeure partie de cabi-
nets d'experts (32%). 
Presque toutes les entreprises (94%) ont des taches de secré-
tariat A effectuer. 
1 ? 
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L'usage de la suppltance crott avec le chiffre d'affaires 
pOUY passer de 36% A 75%. Elle se fait surtout sous forme de 
rêorganisation interne et a un temps d'usage difficilement 
êvaluable. 
Enfin, on constate que la gestion du personnel est plus 
utilisée dans les services de grande dimension passant de 
40% A 88%. 
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~~I1~.J: 1) .oins 41 17~0 ~) 175000 • 1200000 c) $200000 It ,las 




2. ~ ___ ~-~~--------~~-------------- li0ii- III S'IP- ~nttrnl SUgl Cibin.h AIItrlS IISA I!~ ~çI!~ TEJIPS con~cr' ,our 




-- ----~--------- ~-------1----1----- _IO..l!OO! _k!t1:!m. 
34 2 1 1 d 7 7 
m 9 31 31 b) 17 19 
n.Lf!~!_4!_!t!t!!_ 
----------
---------- ~------- -------- -------- C) 90 ~U~----
---------
------ -------
------_. 5 29 2 1 1 2/21 .) 3 2 
13% 76% 5% 31 31 10% b) 4 5 
~!t!t~!_~!_2!ï!_ 1----------- ~---- --------- c) 11 I--!l.------------- -------- ---------- ------- ----- -------, 30 3/30 .) 16 17 
Pr~.ution diS 231 7n 10% b) 4 2 
tt!l~_!in~~t!t~ ~-------- --------- ------ ------- ----------- ---------- c) 124 146 ------- ------ ------_. 1---------
2 9 25 1 1 1) 9 12 
PT ~.nti (1ft dIS 5% 231 66% n n b) 5 4 
ttl!~_~!.fQl_2!!~. ~--------- _~L!L_ 6 ------- ------ --.--- --------- --------- ----- ------- ---------2 6 31 1/31 d 11 11 
5% 15% 80% 23% b) 1 0 





1------ ------- 1---------5 5 26 4 1) 1 1 
rin.n" 12% 12% 66% 101 b) 2 0 
(pllni fiution c) ~ 52 
fi~~~filr!l. ___ 




---------2 11 25 d 2 0 
PliAi fi Cition 51 291 661 b) 5 4 
~I 11 c) 23 23 
~!.~!!f1i O!! ___ 
.... ------ ------- --- ----- ------ -------1-------16 17 3 2 .) 30 0 
421 45% 81 5% b) 1 0 
l~l9L .. tiJ!!L_ 
-----
C) --
--------- - ---- ~------8 4 25 2 1) 2 1 
211 10% 641 51 b) 2 2 
~!lli c) 66 76 
-- - -----, 8 7 2 12 2/12 .) 1 0 
~trviCls 241 211 181 5% m ln b) 3 0 
!~!y!_---------- c) 7 J _____ 1------------ --- ._~------------ - ------_:._-----1 1 36 .) 9 12 
n n 941 b) 13 11 
~rtt!tl!! ______ _~~L __ 50 
---------
----_. ~--- ------ ---------_. ~--- --- -----11 , 19 2 .) 3 2 
291 161 501 51 b) 5 0 
~..22!~~ ____ c) --
--------------------~---1----- ----- ~---- -- ---- ~'-------3 12 23 1 .) 1 0 
&Htion du 81 30% 591 3% b) 15 10 
l!t~q!L ______ :-.----- c) 34 30 
.. ----------~---_ .. _---- ------ ... -------- ----- ------ ------
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Est-ce que vos diff.rents bailleurs de fonds et/ou actionnaires 
sont exigeants pour la qualitê et le nombre de rapports financiers 
que vous leur remettez? 
En gènèral (71i.) les entreprises de services ne trouvent pas 
leurs bailleurs de fonds et/ou actionnaires exigeants pour la 
qualitè et le nombre de rapports financiers requis. Ce sont 
les petites entreprises qui ont le plus de plaintes en ce 
sens. On remarque, en effet que (21i.) de celles-ci ont donné 
la cote c) ou d) A cette question, l'êchelle d'apprêciation 
allant en se dègradant d~ a) ~ e). 
g~ig~n~~§_g~§_Qsill~y~§_g~_iQnQ§: 
$200000 
t!Qin§_g~_!Z;2QQQ_ _ __ !Z§QQQ=!~QQQQQ __ ___ ~!_Ql~§ __ IQ!2!. _____ ~ _____ 
VA VR VA VR VA VR 
a) 11 79i. 10 63i. 6 7SX 27 71i. 
b) 0 Oi. 4 257. 2 25i. 6 16i. 
c) 1 7i. 1 6i. 0 01. 2 5i. 
d) 2 147. 0 Oi. 0 Oi. 2 5i. 
e) 0 Oi. 1 6i. 0 Oi. 1 3i. 
~ c ant i lIon: 14 1007. 16 1001. 8 100i. 38 100i. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
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Q~s§!I~_Z: 
Est-ce que les services supports en gênêr~l (comptabilitê, no-
taires, etc.) quf sont offerts rêpondent A vos besoins: 
94% des entreprises se disent satisfaites des services sup-
ports en gènêral. (Au niveau des services supports en gènè-
raI, les associations renseignent suffisament dans le domaine 
respectif d'exploitation et A tous les niveaux (siége social 
aussi). Les services supports en gènèral sont satisfaisants 
comme cela et de plus ils n'en n'ont plus besoin, ils ont 
fait leur chemin, ils connaissent les ressources qu'ils ont 
besoin et ~a ne leur tente pas d'augmenter (la clientéle est 
êtablie et le marketing est inutile». On remarque aussi que 
le plus fort dêsaccord (14%) se trouve chez les entreprises 
ayant un chiffre d'affaires de moins de $75000. (Manque de 
ressources au niveau de la gestion (personnes, cours). 
Manque de ressources: 
od s'adresser 
incorporation? 
lieu central d'informations 
Services supports en gènêral: 
notaires et avoc.ts: trop cher pour ce que cela 
rapporte (font cela eux-mêmes parce que, ce qu'ils 




!jQ!'Q§_g~_!Z~QQQ_ _ __ !Z~QQQ=!~QQQQQ ___ --~!._Q!~§- _IQ!.!i _____ ~ _____ 
VA VR VA VR VA VR 
a) 6 43i. 7 44i. 5 63i. 18 47i. 
b) 6 43i. 9 56i. 3 37i. 18 47i. 
c) 1 7i. 0 Oï. 0 Oi. 1 3i. 
d) 1 7i. 0 Oi. 0 Oi. 1 3i. 
:: inti lIon: 14 lOOi. 16 lOOi. 8 lOOi. 38 lOOi. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extèrieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
Nous remarquons dans ce tableau que la plupart des services 
ne s'appliquaient pas pour la majoritè des entreprises 
conce·rnèes. Ces principaux points sont par ordre dècoissant: 
l'informatique (92i.) (c'est difficile de trouver les sources 
et l'encadrement), la production (82%), le budget prèvision-
nel (71i.), le niveau des stocks (71i.), les comptes-clients 
(71i.) et le fonds de roulement (507.). Par ailleurs, on note 
pour ces mêmes services un niveau de satisfaction qui se 
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situe en moyenne autour de 25%. De plus, nous const~tons un 
, taux relativement faible (5%) pour l'insuffisance de conseils 
par les intervenants extèrieurs sauf pour le fonds de roule-
ment avec 11%. 
En gènèral, plus de 50% des rèpondants concernès se sont dit 
bien renseignès sur leurs ètats financiers (16%), leurs 
contrats (50%), la fiscalitè (66%) et le financement (58%). 
Par contre, on constate que pour les autres rèpondants 
concernès, les sujets les plus dèficients sont aussi les 
ètats financiers (11%), le financement (11%), la fiscalitè 
(18%) et en plus le fonds de roulement (11%). 
On note aussi que ce sont les petites et moyennes entités qui 
se plaignent le plus du manque de renseignements. Principa-
lement sur les sujets que sont la fiscalité et les ètats 
financiers (ils payent le retour d'impOt et c'est tout). En 
effet, pour ce qui est du premier sujet, on note des taux de 
29% et 19%, alors que pour le second, ces mêmes taux se 
situent i 14% et A 12%. 
, 1 
. ' , 
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I01ftS dt .75000 ~200000 lOins dl .75000 
.~ ~ .200000 .t plus .~ •• 200000 
OUI 001 001 .. ,. 
YA YI YA YI YA YI YA YI VA YI 
1-----------1---------~--------- 1-------- -------- --------






rOND DE 4 ~l 8 50% 3 38% 1 7% 2 121 
ROUlE"OO 
--------- ---------
-------- ------- -------- ---------
BUDSET 3 212 4 m 2 m 1 71 1 6% 
PREVISI~ 
------ ---- -----~---- ----- --------
COIIPTES- 2 14% 6 38% 2 251 1 6% 
a.lOOS 
--------1-------- -------- ------ --------- ----





fIwcaoT 8 57% , 56% 5 621 1 7% 2 121 
------ -------------- --- -
cnNTRAT 6 43% a 50% 5 621 1 7% 1 6% 
----- ------ ---- ----- -----r-----.-
FISCAlITE 7 50% 12 m 6 m 4 m 3 191 
------- ---- - -- --
I1fl'RM TIQUE 1 7% 1 131 1 71 
-
. -1------- ------1--- ----





1------ ----_."-- --...... 
Hf VA = VALEUR ABSOlUE 
tff YI = VAlEUR RElATIVE 
Hf lIA = "'-APPllCABlE 
$200000 lOins ., .7S000 .200000 
It plus $75000 _ $200000 It plus SOIIIAllf 
.. lA lIA lIA Il 




10 m 11 691 6 75% 2 5% 
------- ---1-------- ------- --:--Il~ 1 131 , 642 6 38% 4 50% 
------ -----1-------
---------~----:-1 
10 71% 11 69% 6751 2 51 ~----J -----_. ~-------
1 
12 86% 9 56% 6 751 1 :n 
------- ----- ------~------- ~-----




1 131 5 36% 5 311 2 2S% 4 111 
- --- ----~--




3 211 1 6% 2 2S% 7 181 
---- ----- ~-











Quels sont les services supports qui vous manquent le plus? 
En gên~ral, on remarque que les plus grands manques se 
situent au niveau du marketing (24'l.), des services gouverne-
mentaux (39'l.) (pas renseign~s, ne savent pas od aller, pas de 
spêcialistes au gouvernement, pas dans les normes, pas 
interessès au gourvernement parce qu'il - boss- l'entreprise, 
empêche de travailler, impose des modifications), du droit 
des affaires (18'l.) et de l'informatique (13'l.) (serait trés 
utile pour les tâches routiniéres). C'est aussi ce dernier 
point qui s'applique le moins (50'l.). 
D'ailleurs, on constate que pour l'informatique, le manque 
d'informations crott avec le chiffre d'affaires passant de 
O'l. A 25%. 
On remarque aussi une dècroissance du manque pour le marke-
ting A mesure que le chiffre d'affaires crott. 
passe de 29'l. A 13'l.. 
Ce manque 
Le manque d'informations concernant le droit des affaires est 
inversement proportionnel A la croissance du chiffre d'affai-
res passant de 21X A 13X. 
Ce sont les entreprises de grande envergure qui se plaignent 
le plus du manque dans les services gouvernementaux (63'l.). 
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On constate une satisfaction parfaite de la part des entre-
prises de services ayant un chiffre d'affaires compris entre 
$75000 et $200000 et ce, relativement A la comptabilitê, au 
secrêtariat et A la tenue de livres. Sur ce dernier point, 
on fait aussi la même constatation pour les entreprises ayant 
un chiffre d'affaires plus grand que $200000. 
.oins dt $75000 $200000 
$7SOOO 1 $200000 tt plui 
OUI IXJI OUI 
VA VI VA wt VA YI 
---------
-------- ------ -------





6ESTION DE LA 1 131 
~DtJCTlOII 
-------- ------------ 1-------




rIWCE 1 71 
-.-------- ------- ---- ------
1 NfOtlMTI QUE 3 1'1 2 251 
----------
-------- ---- --------
SECRETARIAT 1 7% 1 13% 
-------- --- ------- -----
6[STIOII DU 1 131 
PERSOŒL 
TEWE DE 2 141 
LIVRES 
---- -
rISCAlITE 2 141 1 61 
------- ---- --
NOIT lES 3 211 3 191 1 131 
AffAIRe 
1-----r--- _.- -
snYIŒS S 361 
~- ,- ._uAUJ 
... -
1 
III VA : VALEUR ABSOlUE 
HI YI : VALEœ RELATIVE 
III MA : a-APPlICABlE 
5 311 S 631 
--
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lOinl dt $75000 
575000 i $200000 
.". JIOI( 
VA YI VA 'II 
~-------- ---------
11 791 16 100] 
---.----- ---------
10 711 10 621 
r--------
---------
7 501 , S61 
-------r-----
11 7'1 13 811 
----------
-------
:5 361 :5 311 
---------- ---------
10 711 16 100% 
----------
----
, 641 13 8n 
1-._--- ------
10 711 16 1001 
... 
11 7'1 14 881 
- ---
10 71% 12 751 
-- ----
8 S71 11 691 
--
$200000 lOins. $75000 $200000 1 
et ,hs $75000 • 5200000 et plus SOfIIAlRE 
.,. lIA lIA lIA 001 
VA YI VA ft VA YI VA YI VA YI 
------ .. -- -------r-------- -------





7 871 4 m 6 381 1 n 
------- ------1-------- ------- -------t 
6 761 3 211 3 1'1 1 131 , 241 
--- --- ---- ---------- ---
7 871 2 HI 3 1'1 1 131 1 n 
------ --- ------~------
4 501 , 641 8 501 2 25% 5 131 
---_._--- --- --------
--------- ---------




8 100% 2 141 2 51 1 
-------- ----
7 871 1 n 1 6% 1 131 3 81 
- ---
6 761 1 71 1 61 1 131 7 181 
1'-""-
-
3 371 1 71 15 m 
-- -
-112-
Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important? 
Les entreprises de grande envergure sont celles qui accordent 
le plus d'importance au suivi des divers points ênumêrês. 
En gênêral, on constate que les entreprises de services 
considérent la comptabilitè (66%) comme ètant le domaine dont 
le suivi est le plus important (quelques-uns trouvent cela 
cocteux et disent qu'ils n'ont pas assez de renseignements, 
les comptables rêpondent sur besoin seulement (ils ne vont 
pas au devant» 
Loin derriére apparaissent les domaines de la fiscalitè 
(37%), suivi de la gestion du personnel et des finances avec 
un taux de 26%. Trés prés viennent la gestion de la produc-
tion, le . secrètariat et les services gouvernementaux avec 24% 
(temps trop long, impersonnels, incompètents). 
On remarque que certains domaines prennent plus d'importance 
. \ 
dans les suivis proportionnellement A la croissance du 
chiffre d'affaires. Il en est ainsi de la comptabilitèpour 
lequel le taux passe de 50% A 100% alors que pour la gestion 
de la production, ce taux passe de 147. ! 50%. Pour la tenue 
. . 
de livres, le taux passe de 29% A 50% et pour le droit des 
: j 




De plus, on constate encore que l'informatique .st le point 
qui s'applique le moins. Cependant, cette tendance dècrott 
avec l'augmentation du chiffre d'affaires, passant ainsi de 
64ï. A 25ï.. Une tendance semblable s'applique pour le marke-
ting (21ï. A 13ï.) et la gestion du personnel (36ï. & Oï.). 
Manque de ressources: 
manque de disponibilitê des personnes ressources 
~~!!~-': TAIlEAU 
.oins dl 175000 
~75000 11200000 
OUI OUI 
VA VI VA VI 
------------ ~-------- ---------
COJtPTABILITE 7 SO% 10 63% 
----------. fo-------- ---------




ItARKETlN6 2 141 2 131 
-------- ------- -------
rINAMCE 5 361 2 13% 
----------
-------- --------
IIf'ORItA Tl QUE 1 7% 
-_.-------- -------- -------
SEœTARIAT 2 141 3 191 
r------- -----------
~STI,* DU 3 211 2 131 
PERSONNEl. 
---- --
muE DE 4 ~1 6 381 
~IYRfS 
-- - ----
FISCAlITE 3 211 4 251 
------- ----
1---
DROIT DES 1 71 2 131 
AffAIRES 
--
SERVICES 3 21% 3 19% 
SOOYERIIODT A ~J 
_______ L-__ ~ ___ 
Iff YI. = VALEUR AISIl.UE 
ffl 'IR = VALEUR RElATIVE 
Iff ICA = lION-APPlICABlE 
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1200000 ~ins dl 175000 .200000 lOitsM 
It plus .7S000 • '200000 ft plui .75000 
OUI .. .,. ... la 




8 100' 6 43% 6 2n 1 n 
--------- ---------
---.---- -------- -----




3 371 5 36% Il 681 4 SOI 3 211 
------ ----. .... _---- -------




1 13% 4 21% 8 SOI 5 63% , 641 
------- -------- ------ -------- -----
4 SOI 9 641 13 81% 4 501 3 211 
~-- ------------- --
S 631 6 43% Il 681 3 3n 5 361 
r.----
- --
4 SOI 8 sn 10 621 4 SOI 2 141 
------
r..----
5 631 10 721 Il 681 2 251 1 n 
-
-_.-1------
2 2Sl 12 861 13 811 5 63% 1 n 
3 371 10 721 13 811 5 63% 1 n 
---- --
.15000 200000 , 
•• 200000 It plus sœtAIRE 1 
lIA lIA OUI 





6 381 9 241 
----------
-------- -----
3 19% 1 131 7 181 
------- ------------
3 191 1 13% 10 26% 
---------- ---------
------





















Est-ce que le marketing vous prèoccupe (production, prix, produit, 
distribution)? 
A) Les plus prèoccupès par le marketing sont ceux ayant un 
chiffre d'affaires de moins de $75000 (64%) et plus de 
$200000 (88%). 
MARKETING: 






















TC "AL: 14 lOO/. 16 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
100/. 8 100/. 38 100% 
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Avez-vous effectuê une êtude? 
B) Les gestionnaires ayant fait ou fait faire une ètude de marchè 
se retrouvent majoritairement pour ceux ayant un chiffre 
d'affaires de plus de $200000 (quelques-uns regrettent de ne 
pas avoir fait une ètude de marchè car ils ne seraient pas l~ 
et d'autres trouvent cela inutile). 
ETUDE DE MARCHE: 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
OUI 2 22% 0") 4 33i. 4 57i. 8 367. 
NON 7 78i. 4 67i. 3 43% 14 64i. 
NA 
100i. 6 lOOi. 7 22 100% 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
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Qu'est-ce que cela vous a rapportè? 
C) Tant qu'A la satisfaction par rapport aux études effectuées, 
elle est totale <cela peut être profitable (détermine la part 




QL,. CHOSE 2 
NA 







*** VA = VALEUR ABSOLUE 




VA VR VA VR 
4 100/. 10 100i. 




Quelle est la frêquence de consultation de vos ètats financiers? 
En ce qui concerne la frèquence de consultation des états 
financiers, on constate qu'elle est la plus èlevèe (BB/.) chez 
les entrepreneurs ayant un chiffre d'affaires de plus de 
$200000. 
De plus, la majoritè des entreprises de services de moyenne 
dimension (3B/.) ne le font que très rarement ou quelques fois 
(31/.). 
Pour ce qui est des entreprises de petite envergure, 36/. les 
consultent rêguliérement alors qu'un même pourcentage ne le 
font que très rarement. 
consultation des ètats financiers pour vérifier: les 
profits et les pertes, l'èvolution, les comparaisons, 








E~~g~~O~~ __ Q~ __ ~20~~1!2!i20 __ Q~~ __ ~!2!~ __ fi02Q~i~~~_~Q_f2Q~!i2Q_Q~ 
~biff~~_Q~2ff!i~~~: 
=_~~_!Z§QQQ____ _ ___ !Z~QQQ_~_!~QQQQQ____ _ ___ !_Q~_!~QQQQQ__ IQleb __ 
VA VR VA VR 
5 36Y. 3 19Y. 
2 14i. 5 31i. 
5 36i. 6 38Y. 
1 7Y. 2 12Y. 
1 7Y. 
14 100Y. 16 100i. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) Règuliérement 





VR VA VR 
a8y. 15 3<3 Y. 




lOOY. 38 100Y. 




Selon vous, de quelle fa~on pourrait-on améliorer les services 
offerts prèsentement? 
Manque de ressources: 
trop de paperasse 
o~ avoir l'information en fonction de leur entre-
prises 
bonnes personnes ressources qui ont de bons rensei-
gnements dans leurs domaines d'exploitation (fonds de 
roulements, contrats, lois) 
aimerait avoir une place pour 
livres 
faire vèrifier les 
Services supports en général: 
les gestionnaires manquent de temps 
quelques-uns disent: le manque c'est nous ~ cause du 
temps restreint que l'on a, on doit tout faire parce 
que les employés ne sentent pas appartenir A l'entre-






* LES INDUSTRIES * 
****************** 
Quelle est votre formation et vos exp~riences pertinentes ~ votre 
travail ainsi que le nombre d'annèes? 
Les gestionnaires d'industries ayant un chiffre d'affaires 
sup~rieur ~ $450000 sont ceux qui ont rèpondus avoir le plus de 
formation en gestion soit: 44/. (7/16), il ne faut cependant 
pas nègliger les petites industries avec un pourcentage de 33/. 
(2/6). 
L'ensemble des industries dètient en moyenne 50/. d'expèrience 
relatif au type d'entreprise. 
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aux rtponses absolues. 
.450000 
~Qin~_~~_!~QQQQQ_ -_!~QQQQQ=!~~QQQQ-- -_!!_Q!!:!~- _!Q!~~-----~-----
VA VR VA VR VA VR 
a) 2 337. 1 137- 7 447. 10 337. 
b) 3 507- . 4 S07- 8 S07. lS S07. 
c) 1 177. 3 377- 1 67. 5 177. 
, .t al: 6 1007. 8 1007. 16 100i. 30 1007. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) relatif A la gestion 
*** VR = VALEUR RELATIVE b) relatif au type d'entreprise 
c) autres 
On remarque que les moyennes industries sont celles qui ont le plus 
de formation autre que le type d'entreprise et relatif A la gestion 
(avec 377. (3/8). 
On note que l'expèrience relative au type d'entreprise augmente 
r ·· avec le chiffre d'affaires. L'expêrience autre que relative j 




~Qin~_Q~_!~QQQQQ____ _ ___ !~QQQQQ=!~~QQQQ_____ _ ___ ~!_Qiy~ ________ _ 
Moyenne êcart-type Moyenne ècart-type Moyenne ècart-type 
a) 17 4 8 o 12 6 
b) 12 4 15 8 20 16 
c) 2S o 17 16 15 o 




Dans quelle tranche la moyenne d'~ge des principaux cadres ou des 
pr~prittaires se situe-t-elle? 
La majoritè des cadres d'industries ont entre 30 et 40 ans 
(52ï.). Et au total, 84/. des cadres d'industries ont entre 30 et 
50 ans. 
$450000 
~Qin§_Qg_!~QQQQQ_ __!~QQQQQ=!1§QQQQ __ __ ~~_Q!l:!~L _____ IQ!!l _________ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
a) 0 0 1 8/. 1 4i: 
b) 3 GO/. 2 29/. 8 52/. 13 52/. 
c) .., 40ï. 3 43ï. 3 22/. 8 32/. .... 
d) 0 2 29/. 1 8ï. 3 12ï. 
, . 
To \1: 100/. 7 100/. 13 100ï. 25 100ï. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) 29 ans et moins c) 41 .l 50 ans 
*** VR = VALEUR RELATIVE b) 30.t 40 ans d) ~1 ans et 
plus 
Pourriez-vous nous donner un aper~u de votre chiffre d'affaires. 
Se situe-t-il entre: 
r 
Sur les entreprises visitèes, 52ï. (13/2~) avaient un chiffre 




Au niveau de la satisfaction face A la qualit~, 1007. (71/71) 
sont satisfaits. Face aux prix, 937. (66/71) sont satisfaits 
et c'est au niveau de l'informatique et des ~tats financiers 
que l'on note la plus grande insatisfaction 33/. (1/3) et 127. 
(2/17). 
La majoritè font la tenue de livres ~ l'interne 807. (20/25) 
et le temps augmente avec la grosseur. 
On remarque que plus le chiffre d'affaires augmente notamment 
chez les tr~s grosses industries, elles commencent ~ faire 
leur tenue de livres ~ l'extérieur (siége social et cabinets 
d'experts). 
Le service de paye est fait & 887. ~ l'interne et on remarque 
aussi que le temps consacr~ diminue avec l'augmentation du 
chiffre d'affaires. Chez les tr~s grosses industries, on 
note qu'ils font affaire plus ~ l'externe. 
La pr~paration des ~tats financiers se fait ~ 68/. (17/25) aux 
cabinets d'experts. 
-127-
On note que ce sont les grosses entreprises qui font (toute 
proportion gardèe) le plus de prèparation d'ètats financiers 
autre qu'aux cabinets d'experts. 
La prèparation des ètats de comptes se fait A 807. ~ 
l'interne. 
On note que ce sont chez les grosses entreprises qu'il y a la 
plus forte proportion des ètats de comptes qui se fait d'une 
autre fa~on qu'A l'interne (le temps consacrè est semblable 
pour chaque catègories d'industries). 
La fiscalitè se fait A 807. (20/25) chez les cabinets 
d'experts. 
Ce sont les grosses industries qui font le plus affaire avec 
des services autres que les experts pour la fiscalitè. 
Pour ce qui est de la planification financiére, elle se fait 
A 637. (17/25) A l'interne. On note que le temps consacrè 
pour cette activitè diminue avec le chiffre d'~ffaires et que 
les grosses entreprises font plus affaire avec les services 
extérieurs. 
La planification de la production se fait A 847. (21/25) A 
l'interne. Le temps consacrè est nettement supèrieur pour 
les industries de moyenne dimension (113 hres/mois). On note 
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aussi que ce sont les petites industries qui disent ne pas 
faire de planification de la production ex (2/25). 
L'informatique est faite A 44ï. (11/25) A l'interne et on 
remarque que l'utilisation de l'informatique augmente avec le 
chiffre d'affaires et que les grosses entreprises font af-
faire A l'extêrieur quelques fois. 
Le marketing est fait ~ GOï. (15/25) ! l'interne. Les petites 
industries utilisent le plus le marketing 80ï. (4/5) que les 
grosses 62ï. (8/13) et que les moyennes 43ï. (3/7) (nombre). 
Par contre le temps consacrê augmente avec le chiffre d'af-
faires. 
Les services lègaux sont majoritairement effectuès par un 
cabinet d'experts 44ï. (11/25) et 8ï. (2/25) A l'interne. 
Le secrêtariat est majoritairement fait ! l'interne 96ï. 
(24/25), ainsi que le supplèance 56ï. (14/25), compte tenu que 
16ï. (4/25) ne s'applique pas et que 24ï. (6/25) ne sont pas 
utilisès. 
88ï. (22/25) de la gestion du personnel est effectuê ~ 
l'interne et seulement 12ï. (3/25) ne s'applique pas. 
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iUEJllggJ: .) .oins dl $200000 
P'!.!!l2!l ______ ..h..___ __--....,...---..------1---=2::,.. .. _____ ~3 . :.. •  -------4 
b- lit s'.,- nt.nt SUgl C.binth Autrn IJlSATt"~Il~ TEJIPS eOIS41Cr' ,our 
utilis. pliqut pu lOCh! d'llptrh Sptcifitu bliU Pris e,U, ICtivitt 
_____________ ------- ----"'-----. ~---. "'--------t--------t-. ---- ------ r-!2l!OO!- JHt1:!xH. 
20 2 3 il 16 10 
801 81 12% b) 34 39 
[!!I!!J!.li!t!!_ _ __________________ . _____ ~---- ___________ ~--------_____ _ ______ t--s1_20 ___ !~ ___ _ 
22 1 2 .) 16 , 
881 41 81 b) 15 12 
~!t!i~!_~!_2!l! _____________________________________________________________________________ ~!_!! ____ § ____ _ 
7 1 17 2/17 .) 8 0 
;~~~~;~~~ ~~~~~~=!I~j __ ;;_~ ~i=~~ =~=~~ ~=~ ~~~~=lt~}-~ 1 
1 4 1 20 1/20 .) -- - 1 
4% 131 4% 80% ~ b) 2 0 , 
c)- -- ! 
-----------------j 
.) 16 0 ! 
F'ise.liU 
----------------- ---------- ---------- ------ -------~--------- ------------ --------- -------2 1 17 l , 
, 
b) 15 818 " 
c) 14 1 
7% 4% 631 4% 22% finlRcl 
Cphni fie.tion 
!l~neitr!! ___ _ i 
---i----- --i------ -ii--- ------- ---i------- ------------ --------- ""------- -~)ï6- -0----1 
Phni fiution 81 4% 84% 4% b) 113 66 : 
:~~:di .. _____ "1"-- -5 0------ --]"- -113 -;'::---;--1 
24% 20% 44% 12% m b) - - 1 
J~ f9!!!ti!!!! ___ -+ ___ --._____ ._ ___ e) - ___ ---1 
1II'!!li!!L.. ___ ~ __ --+-_32%_8 _ .... 601_15 --+-.___ !1 _ :i ~ 0200:c~1 
, 6 2 11 1/11 .) 16 
StrvicH 24% 24% 81 4041 !l b) 5 
lft!!!!.._________ _____ _ _____ -------- ------ ----- J!.: .-1--=----
1 24 .) 10 4 
4% ,,, b) 5 2 
~"rtt!ti.!L __________ -------4.---- ______ r--------- _____ ._-+-__ 0+-___ C) _!~L -~----
6 4 14 1 .) , 8 
24% 161 S% 4% b) 1 0 
~-2IU~----_+.---._+_---+---+_--__+_---_;----__t--__1----~-~L=-- ----.-3 22 .) , 8 
&HUon 4u ln 881 b) 1 0 
~!t~!!L ______ "'_ __ ._'___ __ .~ ___ _4_----,,--___ ..... ____ ....... ___ + _______ ~L20 ___ J ___ _ 
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gYsêIIQt:L§ : 
Est-ce que vos difftrents bailleurs de fonds et/ou Actionnaires 
sont exigeants pour la qualitê et le nombre de rapports financiers 
que vous leur remettez? 
La majoritê considêre que les bailleurs de fonds et les 
actionnaires ne sont pas exigeants GO/. (15/25). Ce sont les 
industries de $450000 et plus qui trouvent le plus qu'ils 
sont exigeants 15/. (2/13) et 23/. (3/13). 
5~i9êO~ê§_Q~~_Q2i!lê~~§_Qê_1QnQ§: 
$450000 
~Qin~_Qê_!6QQQQQ_ __ !~QQQQQ=!1§QQQQ __ __ ~t_Ql~§ ________ _ __ ê2!!H!!2!.r.ê_ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
a) 4 SO/. 4 57/. 7 54/.. 15 GO/. 
b) 2 29/.. 2 S/. 
c) 1 20/. 1 S/. 2 S/. 
d) 1 14/. 2 15/. 3 12% 
e) 3 23/. 3 12/. 
-------- ----
.Total: 5 100% 7 100/.. 13 100/. 25 100% 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
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g!:!~§IIQtLZ : 
Est-ce que les services supports en gènèral (comptabilit~, notaires, 
etc.) qui sont offerts: 
Les industries sont en majoritè satisfaites des services sup-
ports 48% (12/25) et 40% (10/25). (Par contre, pour ce qui est 
des notaires, ils les trouvent longs et lents et ils disent 
aussi avoir de la difficultè A trouver un bureau compètent en 
ma t i ér e c i vil e) • 
Pour ce qui est du manque de ressources, 
sp èc i al i stes: production et personnel. 
ils ont besoin de 
Ils aimeraient aussi 
avoir des cours d'èvaluation de gestion, de fiscalitê, de forma-




~QiQ§_g~_!~QQQQQ_ -_!~QQQQQ=!~§QQQQ-- __~!_21~§ ________ _ __ §Q!!Hn~i!:.@ __ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
a) 2 407. 3 43 'Y. 7 54 'Y. 12 487. 
b) 2 40'Y. 3 437. 5 387. 10 40ï. 
c) 1 20'Y. 1 14'Y. 1 8 'Y. 3 12i. 
d) 
ro"al: 5 1007. 7 1007. 13 1007. 25 100i. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) en parfait accord 
*** VR = VALEUR RELATIVE b) en accord 
c) en d~saccord 
d) en total dèsaccord 
Est-ce que vous trouvez que vos intervenants ext~rieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
En gènèral, les points sur lesquels il y a manque de conseils 
sont (par ordre dtcroissant): financement 167., nive~u des 
stocks 127., informatique 12'Y. (progr~mmes qui ne rèpondent pas 
A leurs besoins; manque de conseils, ressources), fonds de 
roulement 87., budget prèvisionnel 87., ètats financiers 8'Y., 
contrat 8'Y., fiscalitè 8'Y.. 
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Pour les industries de moins de $200000, il Y a seulement 
deux services pour lesquels ils ne sont pas conseillês suffi-
sament: ètats fin.nciers 20% (manque de conseils: êtats 
financiers et fiscalitè) et finance 20%. 
Ce sont les industries de moyenne dimension qui semblent 
manquer le plus de conseils des intervenants extèrieurs 
<niveau des stocks 29%, fonds de roulement 29%, budget prèvi-
sionnel 29%, finance 29%, informatique 29%). 
loins dt .200000 1450000 
.200000 1 .450000 ft plus 
001 001 001 
VA Vi VA YI VA Vi 
~._-----
----- ------ .-----
IUVEAU DES 1 20% 2 m 4 31% 
STOCXS 
----- -------1--------
rl*D DE 1 20% 2 m 4 31% 
ROOlEltOO 
-------- 1------- ------ -----
BUDGET 2 40% 3 43% 6 46% 
PRfYI SI 0tAIE1 
------- ----- -----




ETATS 3 60% S 7U 8 62% 
F'INAICIERS 
----- ~---- ---- -----
rtJWœDT 1 201 5 7lI 8 62% 
- -
allCTRAT 1 20% 4 m 10 m 
---- --
nSCAlITE 4 80% 5 71% , 691 
--- ---
1 MfllRtIA TI GUE 
- ---





flf VA : VAlEUR ABSOlUE 
tH YI • VALEUR RElATIVE 
Hf MA • IIOIf-APPllCAItE 
5 38% 
-
43% 2 15% 
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.oins dt .200000 
1200000 J 1450000 
lOI .. 









1 201 1 H% 
---- -








.450000 lOilS • '200000 14:50000 
ft plus .200000 JM~ ft plui SOMAlIE 
.. lIA lIA ICA .. 
VA Vi VA 91 VA VR VA VR VA VIt 
-------- ---- 1-------- f------- ------
1 8% 4 101 3 43% B 62% 3 12% 
--- --- 1--------~------
4 801 3 43% , 691 2 8% 
1----- ~- --~-------- --------
3 SOI 2 m 7 54% 2 8% 
- --------~----
1 BI 4 80% 3 43% 8 62% 1 4% 
1------- -- ------- f------- -------
1 20% 1 141 S 38% 2 8% 
- ------1-------
1 8% 3 601 4 31% 4 16% 
-- --- -----
1 8% 4 10% 2 m 2 15% 2 8% 
-
1 81 1 20% 1 141 3 23% 2 81 
1 81 S 100% S 7lI 7 54% 3 12% 
- - -----




Quels sont les services supports qui vous manquent le plus? 
Les services supports qui manquent le plus aux industries par 
ordre dêcroissant sont: services gouvernementaux 44% (ne 
connaissent pas les services et les subventions offerts. 
Jamais èligibles aux subventions, trop compliquè. 
papiers, innexplicables. Jamais renseignès, 
Trop de 
manque 
d'informations. Manque de subventions pour apprentissage), 
gestion de la production 36%, marketing 28%, informatique 
24% (manque: programmes pour gestion, production. Matèriel 
sur tablette>, gestion du personnel 24%. 
Les manques pour le 
lorsque le chiffre 
comptabilitè, tenue 
marketing et l'infor~atique décroissent 
d'affaires augmente. Les supports en 
de livres et fiscalitè sont adéquats 
puisque les manques sont presque nuls. 
~ins dt $200000 
.200000 1$450000 
001 001 





&ESnON DE l 4 S71 
PRODOCTION 
------- r-.----- -------
WKETIM6 3 60% 2 29% 
---- -------~-----
rIlWIŒ 1 20% 2 29% 
---------
-------- -------




SECRET AR lA T 
------- --- ----









HOITDES 1 20% 2 29% 
AffAIRES 





Hf VA : VAlEUR AmUE 
Hf VI : VAlEUR REl.A TI YE 
Hf lIA : NON-APPlICABlE 
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.. 50000 lOins dt $200000 
tt plus $200000 • $450000 
001 .. .,. 
VA 'IR YI. 'IR VA YI 
---------
-----------
1 BI 5 100% 7 100% 
--------- ------- --------
5 38% 4 80% 3 431 
f-----
---- ~----
2 16% 2 40% 5 71% 
----- -----
1-----
1 8% 3 60% 5 711 
------- ------- ------
2 16% 2 40% 2 m 
--------~------- ---
1 8% .. 80% 7 100% 
------------
2 16% 4 80% 3 431 
4 80% 7 100% 
-
1 BI 4 80% 7 100% 
2 16% 2 40% 4 m 
, 46% 2 401 3 m 
__ 1--. 
$450000 lOiHÀ $200000 $450000 
et plus $200000 • $45000< et plui SOftMlRE 
.". lIA lIA lIA 1111 
VA 'IR VA YI VA 'IR VA 'IR YI. VI 
----
... 
- -------- ---- ----
11 ~% 1 8% 1 4% 
-------- -- ------. ------- -------
7 54% 1 20% 1 BI 9 36% 
--.- ---- --------------
, 691 2 16% 7 28% 
---- -1-------- ~ .. -




8 621 1 20% 3 43% 3 23% 6 241 
------- ---- ------ --------- '--------
11 &S% 1 20% 1 8% 1 4I 
-----~- ----- ---- ---




12 m 1 20% 1 81 
- --
11 m 1 20% 1 81 1 4% 
- ---1---- -
10 m 2 40% 1 14% 1 81 S 20% 




Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important? 
En général, les industries condid~rent le suivi important 
(par ordre décroissant): comptabilitè 56%, gestion de la 
production 44%, gestion du personnel 44%, marketing 36%, 
finance 36%, secrétariat 367., fiscalité 367.. 
Pour les industries de moins de $200000, le suivi est impor-
tant (par ordre décroissant): comptabilité 807., fiscalité 
607.. 
Ce sont les industries de $200000 ~ $450000 qui considérent 
le suivi le moins important dans toutes les industries. 
Pour les industries de $4~OOOO et plus, voici par ordre 
décroissant l'importance qu'ils accordent au suivi: 
de la production 697., ' gestion 




Pour ce qui est des services gouvernementaux, les informa-
tions arrivent trop tard (c'est tr~s long). 
iIOins dl .200000 .450000 
~200000 1 .450000 It plus 
001 001 001 
VA YI VA YI VA YI 
--_._------ ------- ------- -------





~STIDN DE LA 1 20% 1 14% 9 691 
PRoDOCTIOH 
1--------- ------ -------- 1------
~ETIM6 2 40% 2 29% 5 38% 
------1-------- ----- ------
rIIWCŒ 1 20% 1 14% 7 54% 
f---------- ------ ------- -_._----
1 NfOWTI QUE 1 14% 4 311 
-------
f-.----- ------- -------
~ECRETARIAT 2 40% 1 14% 6 461 
------ f-.------1----1------




2 40% 1 14% 3 231 
~IVR6 
-- - --
rISCAlITE 3 60% 1 141 5 381 
.... _------
-----1---' 




1SERY1ŒS 1 201 2 m 4 311 
~IDEMT~ . 1 
1 
--------- -----'-----
fH VA : VALEUR ABSOlUE 
fH YI : VALEUR RELATIVE 
fff lA = NaM-APPLICABlE 
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lOins dl .200000 $450000 lOin_ .200000 $450000 
.200000 , $4SOOOO It ,lus .200000 , $4SOOOO ft ,1111 SllllAIIE 
lOI 101 Il lA NA lIA 001 
VA YI VA YI VA YI VA 
" 
VA YI VA YI VA YI 
-------- --------- - -------~------ --.----





3 60% 6 86% 3 231 1 201 1 81 11 44% 
-------- ----- -- ------ ------- ------
3 60% 5 711 6 46% 2 161 9 3fi% 
------ -- --- ------ -----






4 80% 3 43% 6 46% 1 201 3 43% 3 231 5 201 
-------1------1---- -----~-----1---------- ---------
2 40% 6 861 6 46% 1 20% 1 81 , 36% 
---- --- ------
1-------1---
3 60% 5 711 3 231 1 201 2 161 11 441 
-
2 40% 6 861 , 691 1 20% 1 81 6 241 
-----
r----
1 20% 6 861 7 541 1 20% 1 81 , 36% 
--
-_.'-. 
3 60% 4 m 7 54% 2 40% 1 141 1 81 7 281 
---
f--
2 40% 5 711 6 4Q 2 40% 3 231 7 281 





Est-ce que le marketing vous préoccupe? 
A) La majorité des industries sont préoccupées par le marketing 
60'l.. Mais certains disent que c'est: trop cher (pour les 
experts>, trop long, une brique sans résultats, informations 
incomplétes, mal faite, conclusion non probante. D'autres 
trouve cela utile (fournit de l'information sur un autre 
territoire que le sien, permet d'être bien centralisé), 
fournit de meilleures connaissances du marché, des forces et 
des faiblesses, sert A mieux orienter la production. 
MARKETING: 
=-Q~_!~QQQQQ---- --_!~QQQQQ-~_!~~QQQQ----
VA VR VA 
2 40'l. :5 
3 60'l. 2 
5 100'l. 7 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 





---~-Q~_!~~QQQQ-- IQleb ____ 
VA VR VA VR 
8 62r. 15 60% 
S 38'l. 10 40% 
13 100r. 25 1007. 
." 
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Avez-vous effectuè une ètude? 
B) Seulement 40% des industries ont effectué une êtude. Ce sont 
les industries de $450000 et plus 50% (4/8) et de moins de 
$200000 50% (1/2) qui font le plus d'études. 
ETUDE DE MARCHE: 
=_g~_!~QQQQQ_____ __!~QQQQQ_~_!1§QQQQ____ _ __ ~_Q~_!1§QQQQ_ IQI~b ___ _ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
OUI: 1 50% 1 20% 4 50% 6 407. 
NON: 1 50% 4 80% 4 50/. 9 60/. 
2 100/. 5 100/. 8 1007. 15 100% 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
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Qu'est-ce que cela vous a rapportè? 
C) 67i. (4/6) des industries qui ont effectuè une ètude consid~Ten 
que cela leur ont rapportè quelque chose. Ce sont les indus 
tries de $450000 et plus qui consid~rent que cela leur on 
rapportè le plus 75i. (3/4). 
RESULTATS OBTENUS: 
=_Q§_!~QQQQQ____ _ __ !6QQQQQ_~_!1§QQQQ____ _ __ ~_Q§_!1~QQQQ_ _IQIBb __ _ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 






*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
100i. 3 75i. 4 67i. 









Quelle est la frtquence de consultation de vos êtats financiers? 
La majoritt des industries consultent leurs ttats financiers 
r!guliérement 60% (15/25) et seulement 24% (6/25) ne les con-
sultent que trés rarement et c'est dO aux industries de moins de 
$200000 (3/6). 
Plus le chiffre d'affaires des industries augmente, plus elles 
consultent leurs ~tats financiers règuliérement (elles les 
consultent pour: comparaisons, v~rifier: les pr ofi ts, le 
pourcentage de revenu par d~partement, les immobilisations, 
d!penses-profits, les êcarts avec le budget. (Certains ont de 
la diffiçult~ A lire les rapports financiers). 
Q~!ff~irJ~§ : 
=_Q!lL!;:QQQQQ ___ ---_!;:QQQQQ_!_!~§QQQQ----
VA VR VA VR 
2 40% 4 57X 
1 14% 
:3 60% 2 29% 
100X 7 100X 
a) rtguliérement b) quelques fois 
c) trés rarement d) jamais 
_ __ ~_~~_!1~QQQQ_ §Q!j!j~!Bg 
VA VR VA VR 
9 69% 15 60r. 
2 137. 3 12% 
1 81- 6 247. 
1 87. 1 4% 
13 100% 25 1007. 
*** NA = non-applic. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VAL. RELATIVE 
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Selon vous, de quelle fa~on pourrait-on amêliorer les services 
offerts prêsentement? 
Certains ont dit qu'il y aurait amêlioration A apporter pour: 
liste de rêfêrences des entreprises ayant vêcu ou qui vivent 
des expêriences dans le même secteur, bulletin d'information, 
cours de gestion. 
-------------------------------
-------------------------------







* LES ENTREPRISES AGRICOLES * 
***************************** 
Quelle est votre formation et vos expèriences pertinentes A votre 
travail ainsi que le nombre d'annèes? 
La majoritè des rèpondants (90i.) ont acquis une expérience 
relative au domaine d'exploitation. C'est malgrè tout dans la 
petite entreprise que l'on retrouve le plus d'expèrience rela-
tive ~ la gestion (14i.) et aux autres domaines (14i.). 
aux rèponses absolues. 
$100000 
~Qin§_gê_!§QQQQ_ _ __ !§QQQQ=!lQQQQQ___ __ê!_ely§__ IQ!~l _____ ~ ____ _ 
VA VR VA VR VA VR 
1 14i. o Oi. o Ok 1 5i. 
5 72i. 8 100i. 7 100i. 20 90i. 
1 14i. o Oi. o or. 1 Si. 
7 100i. 8 100i. 7 100i. 100i. 
- Echant i Il on: 7 8 7 22 
*** VA = VALEUR ABSOLbE a) relatif A la gestion 
*** VR = VALEUR RELATIVE b) relatif au type d'entreprise 
c) autres 
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Le tableau suivant dêmontre que le plus grand nombre d'annèes 
d'expèrience relative! l'entreprise se situe dans celle de 
petite (19 ans) et moyenne (17 ans) dimension. 
$100000 
~QiQ§_Qg_!~QQQQ______ _ __ !~QQQQ=!lQQQQQ_______ _ __ g!_Ql~§ _____________ _ 
Moyenne ècart-type Moyenne ècart-type Moyenne ècart-type 
) 14 o 




Dans quelle tranche la moyenne d'~ge des principau~ cadres des 
propriétaires se situe-t-elle? 
A mesure que le chiffre d'affaires augmente, les propriètaires 
semblent plus jeunes. 
En effet, dans le cas des petites entreprises, la majorité se 
situe dans la catègorie ··51 ans et plus ·· , alors que pour celles 
dont le chiffre d'affaires se situe entre $50000 et $100000, 
elle se situe entre ·· 41 ans et 50 ans ·· . Dans le cas des entre-
prises de $100000 et plus, la majoritè des gestionnaires ont 
entre 30 et 40 ans. 
~QiQ§_Q~_!~QQQQ __ -_!~QQQQ=!lQQQQQ---f--:~~~~~~-- !Qt~l _____ ~ _____ 
VA VR VA VR VA VR 
a) 0 0 0 0 0 0 0 07-
b) 1 147- 2 25'l. 5 717- 8 367-
c) 2 297- 5 637- 2 297- 9 417-
d) 4 57'l. 1 12'l. 0 07- 5 237-
Tc 11: 7 1007- 8 100'l. 7 1007- 22 1007-
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) 29 ans et moins c) 41 .l :50 ans 





Pourriez-vous nous donner un aper~u de votre chiffre d'affaires. Se 
situe-t-il entre: 
Il Y a plus d'entreprises agricoles ayant un chiffre d'affaires 
se situant entre $50000 et $100000 (36/.). 
gY5§I!Q~_~: 
Grille: 
La majoritê des agriculteurs effectuent leur tenue de livres 
eux-mêmes (91/.). Les petites (86/') et moyennes (53/,) entre-
prises n'emploient pas de services de paye alors que parmi les 
grandes (75%) qui ont des payes, elles les font elles-mêmes. 
Tant qu'A ceux qui font affaire A l'extêrieur pour ces deux 
items, la satisfaction semble totale et le temps consacrè peu 
significatif. 
Beaucoup de personnes (457.) font leur êtats financiers ~ 
l'interne ou les font faire (55/,) par des intervenants 
externes. Ce sont surtout les petites entreprises (57/,) et les 
moyennes (53/,) qui les font elles-mêmes, alors 





l'extêrieur. Cependant, parmi celles-ci, 
coOts trop èlevês. 
17ï. trouvent les 
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Pour ce qui est des ètats de comptes, 68ï. n'en prèparent pas. 
Ce sont surtout les petites (43ï.) et les moyennes (381.) qui 
prêparent les ètats de comptes et ce, A l'interne. 
En ce qui concerne la fiscalitè, elle est en grande partie 
(77ï.) effectuèe par des intervenants externes. Encore ici, on 
remarque que plusieurs des petits agriculteurs soit 43ï., 
prèparent leur fiscalitè eux-mêmes, alors que dans la même 
classe, 57ï. font affaire avec l'extèrieur. Tant qu'~ la classe 
ayant un chiffre d'affaires compris entre $50000 et $100000, 
87,5ï. utilisent les services d'experts alors que pour la 
derniére classe, ce taux se situe ~ S6ï. et l'insatisfaction ~ 
17ï.. 
La planification financiére est prèparèe dans 46ï. des cas ~ 
l'interne alors que 41ï. n'en font pas. Alors que parmi ceux 
qui en font, 57ï. sont de petite et de grande taille et 62,5ï. de 
moyenne envergure. Aussi parmi ceux qui font affaire ~ 
l'extèrieur pour cette activitè, 





que 50ï. de ceux 
$100000 sont 
La planification de la production, peu importe le chiffre 
d'affaires, est faite presque toujours A l'interne (Slï.) et ce 
sont les petites entreprises qui en font le moins soit 72ï.. De 
plus, parmi ceux ayant un chiffre d'affaires compris entre 
\ 
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$50000 et $100000, 12% font ~ffaire ~ l'extêrieur, alors que 
pour la derni~re tranche, 14% font affaire A l'extêrieur. 
Aucune entreprise agricole, parmi celles rencontrèes, 
n'utilisent l'informatique et le marketing sur place. 
77% n'emploient pas les services lègaux. Seulement 25% des 
entreprises de $50000 ~ $100000, les emploient, alors que 43% 
de celles de $100000 et plus les utilisent. Il est A noter que 
parmi ces derni~res, 33% sont insatisfaites de la qualitê et 
66% du prix. 
72% des entreprises utilisent le secrètariat. Parmi celles-
ci, 86%, 88% et 43% sont respectivement des agriculteurs de 
grande, moyenne et petite dimension. Il y a donc une relation 
proportionnelle au chiffre d'affaires. 
Tant qu'A la supplèance, elle s'organise A l'interne lorsqu'il 
y a lieu, soit dans 36ï. des cas. 
La gestion du personnel s'applique surtout en grande entreprise 
soit dans 86% des cas et est faite A l'interne. 
r . 
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la) S~ 1 1100000 
Ion- ., S'IP- inttrn. Sitgt 
utilist plique pl socill 




t~IIsr. _n~ mPS conuer' pour 
Qullitt Pris Ctttt Ictivit. 
-------- ---;:------ ------------1--------
_____ __!21!nn! ___ !~_~ 
i 
1 
1) 2.3 1.2 j 
la) 15.6 10.3 i l 
_____ __tt.~~Z5 _Z~§2 ___ ~
Prl!plntion des 








Prl!plrltion dts 681 271 











ri!~!!i!~ _______________________________________________________________ ~ ___ _ 
1 8 10 3 
1) -- ! 
la) 1 0 1 
------ --~~-~--- -_!~~------- I 1/6 i) 1.6 0 1 
171 b) 3.3 0 1 
c) 0.6 0 : 
----- --------- -------------i) -- . 
b) --
_Ç,t.:: __ 






rinlnct 51 36% 46% 131 1/2 1/2 b) 1 -- i 
(plilli ficltion 50% 50% c) -- 1 , , fin!nfilr!l ___________________________________________________________________________ _ ! _______ ________ _ _______ ----4 
hnificltion 
dt 11 












































i) -- • 
b) -- i 
c) 12 0 i 
1) -- l' ~~ = = 









la) 1.5 0 
c) ~~§ ..2~~ __ _ 
.) --
b) --





Est-ce que vos diffèrents bailleurs de fonds et/ou actionnaires 
sont exigeants pour la qualitè et le nombre de rapports financiers 
que vous leur remettez? 
On constate ici que la plupart des agriculteurs soit 45ï., 
n'ont pas ~ se plaindre des exigences de leurs bailleurs de 
fonds en matiére de rapports. Cependant, on remarque que la 
plus grande insatisfaction se dènote dans les deux extrêmes 
soit chez ceux ayant un chiffre d'~ffaires de moins de $50000 
(57ï.) et de plus de $100000 (43ï.). Ces taux sont obtenus en 
additionnant les deux plus grands taux d'insatisfaction soit 
d) et e) dans une êchelle dècroissante de a) ~ e). 
~~ig§Q~§§_g§§_Q~ill~y~§_g~_iQQQ§: 
$100000 
~QiQ§_g§_!§QQQQ_ ___ !§QQQQ=!lQQQQQ ___ __ ~i_Q1Y!L ____ __IQ!~!._~ ____ 
VA VR VA VR VA VR 
a) 3 43ï. 5 62,5ï. 2 29ï. 10 45ï. 
b) 1 12,5ï. 1 14ï. 2 9ï. 
c) 1 12,57- 1 14ï. 2 9ï. 
d) 1 14ï. 1 12,570 2 29ï. 4 18ï. 
e) 3 43ï. 1 14ï. 4 18ï. 
---------------- -------------------- ------------- --------------
:c l .ntillon: 7 100ï. 8 100i. 7 100i. 22 lOO/. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
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Q~~ê!lQ~_Z: 
Est-ce que les services supports en gênêral (comptabilitê, no-
taires, etc.> qui sont offerts rêpondent ~ vos besoins: 
La trés grande majoritê des rêpondants, soit 91%, se sont 
dits en parfait accord ou en accord avec les services sup-
ports offerts (certains disent que les agronomes de Plessis-
ville sont trés disponibles et souriants. La coopêrative 
envoie quelqu'un A tous les mois pour voir les livres). Le 
plus grand taux d'insatisfaction se retrouve chez ceux ayant 
un chiffre d'affaires de plus de $100000, soit 28,5% en 
dêsaccord (pour les êtats financiers et les rapports d'impOt, 
ils disent que c'est trop cher mais ils obtiennent de bons 
services. Ils disent aussi qu'ils n'y connaissent rien et 
ils se fient (rapports d'impOt). Un commentaire a aussi 
ressorti disant que les comptables se contredisent pour la 
fa~on de sauver de l'impOt par rapport A la vente de fermes. 
Certains disent manquer de connaissances par rapport aux 
services offerts. Pour ce qui est des avocats, ils utilisent 
des mots trop longs, et les agriculteurs ont de la difficultê 
A être compris (manque de formation agricole de la part des 
avocats). Pour ce qui est des notaires, ils les trouvent 
dispendieux, ils mangent les octrois, ils doivent les ques-
tionner et le temps est trop long). 
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$100000 
__ ~:t_Ql!::!§ _____ __IQ:t2.1_~ ____ 
VA VR VA VR VA VR 
a) 4 57% 3 38% 3 43% 10 45.5% 
b) 3 43% 5 62% 2 28,5'/. 10 45,5% 
c) 2 28,5'/. 0"") 9% .... 
d) 
~c inti lIon: 7 100'/. 8 100'/. 7 100% 22 . 100% 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
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Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extèrieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
Nous remarquons qu'en moyenne, les compte-clients (100%), 
l'informatique (95%) (Conseillès et renseignès par la Coop. 
Ne voient pas la place de 
stocks (95%), le budget 
l'informatique), le 
prèvisionnel (90%) , 
niveau des 
le fonds de 
roulement (63%), le financement (50%), les -contrats (50%) et 
la production (50%) sont les services supports que les rèpon-
dants n'utilisent pas en tant que tel, et cela, dans une 
grande proportion. 
Par contre, les autres points tels que les ètats financiers 
(64%) et la fiscalitè (82%), reprèsentent un fort pourcentage 
de satisfaction au niveau des conseils venant de l'extèrieur. 
Nêanmoins, nous constatons un mècontentement gènèral pour les 
entreprises agricoles ayant un chiffre d'affaires de plus de 
$100000 au niveau des services-conseils (quand elles ont 
besoin de renseignements et de conseils, il faut qu'elles le 
demandent) plus particuliérement sur le fonds de . roulement 
(43%), les ètats financiers (29%), les contrats (29%), la 
fiscalitè (29%), le budget prèvisionnel (14%), le financement 
(14%) et la production (14%)(ils manquent de renseignements 
sur les innovations et les affaires nouvelles). 
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1IUE~!!0II.1: TABLEAU 
.oins de 150000 $100000 .oins dl 150000 UOOOOO 
lSOOOO a $100000 ft plus $50000 J 1100000 et plus 
OUI OUI OUI ... IIOM .. 
VA YI VA YI YI. VI YI. YI YI. VI YI. YI 
----------. 
-.------ --------_. ------- --------- -_._----- ------





~OND DE 1 141 1 121 3 431 3 431 
OULElIOO 
--------1"'-------- ----- ---- ------ ------ ---









r------ '---------1---------- -------- --------- -----
TATS 4 571 5 63% 5 71% 1 14% 2 291 
INAIfCIERS 
r------- ------ -------- ------- ---- ------- -----
IIWIC90T 3 431 2 ID 4 sn 1 141 1 141 
------- ----- ------- --- ----
I3TRAT 4 501 4 sn 1 14% 2 m 
------->------ ---- -
ISCALITE 6 861 7 881 S 711 2 m 
i-----1---------- --- -- r--
MrœftA TIQUE 1 141 
---- ------- --------~------ ----1"'-----






Hf VA = VALEUR A8StlUE 
fff YI : YAlEUR RElATIVE 
Hf ICA : M(JJI-APPLICABlE 





.oins dt S5OO00 1100000 
150000 1100000 et plus SOMAlI![ 




7 100 8 1001 6 861 
- -------. ---------
6 861 7 881 1 141 3 14% 
---r------ ----








2 291 3 371 3 141 
-- --- ------ -----
3 431 , 751 2 m 2 9I 
-- ---- --
6 861 • 50% 1 141 3 141 
--_.-
1 141 1 12% 2 !1 
- ----
7 1001 8 1001 6 86% 
- --- -----




Quels sont les services supports qui vous manquent le plus? 
En gènèral, les services supports qui manquent le plus sont 
la tenue de livres, la fiscalitè, le droit des affaires et 
les services gouvernementaux (certains trouvent le gouverne-
ment trop exigeant en garantie d'emprunt et qu'il ne tient 
pas compte du sol productif ou improductif. Beaucoup ont dit 
manquer de renseignements au niveau des services provinciaux 
et ils aimeraient avoir plus de communications avec eux). 
Mais plus particuliérement les entreprises agricoles dont le 
chiffre d'affaires s'èléve A plus de $100000 avec la tenue de 
livres (29%), la fiscalitê (29%) et le droit des affaires 
(29%). (Il Y a aussi un manque d'informations sur: les 
coopèratives sans but lucratif (OSBL), en gestion de la 
production, pour la tenue de livres (~a s'améliore mais ils 
manquent de temps et ils aimeraient avoir des cours), pour la 
comptabilitè <ils se fient sur les annèes passêes et la font 
eux-mêmes), pour la finance car elle n'est pas toujours 
comprise et le vocabulaire est difficile, pour le droit des 
affaires). (Beaucoup d'agriculteurs trouvent les contrats 
dispendieux. Au niveau de l'U.P.A., ils trouvent les ser-
vices 10ins, manquent de renseignements, pas efficace et 
dispendieux). (Certains disent que les hommes d'expêrience 
sont rares: peu de spêcialistes dans la règion (en agricul-
ture), main-d'oeuvre insatisfaisante (incompètence). 
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Les services gouvernementaux (50Y.) est le point par lequel il 
y a un manque parmi les entreprises agricoles ~yant un chif-
fre d'affaires de $50000 ~ $100000. 
Quant aux petites entreprises, on ne ressent gènèralement pas 
de besoin au niveau des services supports. 
-159-
.oins de S~OOOO SI00000 lOins dt 
SSOOOO l '100000 et ,lu $50000 
001 001 001 ... 









&ESTION DE LA 2 m 5 711 
PRODOCTION 
-------~------ -------- - ---------
MEW'6 1 141 2 m 
------- ----- ------. --- --------
FIXAIICE 1 lU 1 141 5 7U 















~lTDES 1 14% 1 12% 
~AIRES 
El 4 501 
tH YA :r VALEUR ABSOlUE 
tH YI : VALEUR RElATIVE 







2 2!% 7 1001 
-----
2 m 7 100% 
------
2 m 4 S71 
-





























$100000 .oins dt .50000 SlOoooo 
ft plus $50000 • $100000 It plus SOftMlRE 
Il MA lIA MA 001 














4 571 4 571 7 88% 3 43% 1 51 
---- ------ ------- -------- ---








6 861 1 141 2 251 1 14% 
---~----- -----_. 1---'--
fi 86% 2 2431 fi 751 1 14% 
- ---------~----
5 711 2 25% 3 141 
-_.--
-
4 m 1 lU 2 9I 
--~---- ------- -----~-------
4 571 2 243% 4 50% 1 141 4 181 
-------





Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important? 
De plus, on remarque de fa~on significative un manque au 
niveau du suivi pour les diffèrents services supports, et 
cela pour toutes les entreprises agricoles quelle que soit la 
tranche. (Certains disent que le gouvernement ne renseigne 
pas). 
Pour ce qui est des comptables: 
les agriculteurs disent qu'ils rèpondraient s'ils 
posaient des questions. 
Les comptables sont trop pressès 
Le chef-comptable ne r~pond pas aux questions 
Comptables urbains non-renseignès 
Certains font affaire avec un comptable de l'U.P.A. de Quèbec et 
ils sont trés satisfaits. 
manque de suivi (A 807.). 
Mais certains trouvent qu'il y a un 
-161-
~. 
lOins dl $50000 1100000 .oins dt $50000 $100000 
150000 1 1100000 ft plus $SOOOO , $loooO(l ft plus 
OUI OUI OUI NOM 101 0 











~STION DE LA 1 14] 2 251 4 m 4 sn 6 751 3 431 
~DOCTIO" 
r--------- ------ ------- ~--------- -------- ------- --------

























------- ------ ~----- 1-------
IrooEDE 2 ~% 2 25% 1 14% S 711 4 50% 6 86% 
IVRES 
---- t------------- ----f----- -----------











SElYIŒS 1 141 2 251 2 m 6 86% 6 rn 4 m 
._ .. TAUX 
~ ____ l ______ _________________ . ______ .... 
IH VA : YALEUR ABSOlUE 
Hf 'IR : YALEUR RELATIVE 
HI lIA : NOIi-APPLICABlE 
lOins • ~ 1100000 
150000 1 1100000 It plus SOtIMIRE 
lIA lIA lIA 001 








2 m 7 m 
----- ------ ---- ------
4 m 7 88% 3 43% 2 91 
------ ------- -------- -----








1 14% 2 251 1 14% 2 91 
--- -- ------
--_.-
2 · 291 6 75% 1 14% 3 14% 
--- ----1------~----
2 25% :5 231 
- -- ----
1 14% 2 91 
- ------ ~-
2 m 4 501 1 14% 2 91 
-
1 14% 5 231 
---
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E5't'-c'@ ~ l~ 1Itarketing vous préoccLlpe (production, prix, produit, 
distribution)? 
Nous constatons que la majorité des répondants (85%) ne se 
. préoccupent pas de la fonction du marketing ~u sein de 
l'entreprise. Des 14% des répondants se disant préoccupés, 
ils n'ont pas effectué d'étude de marché. De même que les 
entreprises agricoles dont le chiffre d'affaires est de 
$100000 et plus avec 29%. 
MARKETING: 
$100000 
~2in§_Q~_!§QQQQ__ __!§QQQQ=!lQQQQQ_______ _ __ ~!_Q!~§____ _ __ IQI~b_ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
OUI 1 14% 
° 
0% 2 29% 3 14' 
NON 6 86% 8 100% 5 71% 19 86' 
NA: 
TOTAL: 7 100% 8 100% 7 100% 22 100' 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
, 
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Avez-vous effectuè une ètude? 
ETUDE DE MARCHE: 
$100000 
~Qin§_Q~_!§QQQQ_ __!~QQQQ=!!QQQQQ______ _ ___ ~!_2!~§_____ __IQI~b __ _ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
OUI 
NON 1 100% 2 100% 3 100i. 
NA: 
TOTAL: 1 100% 2 100% 3 100i. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE 
*** VR = VALEUR RELATIVE 
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gyg§!!Q~_ll: 
Quelle est la frèquence de consultation de vos ètats financiers? 
Pour ce qui est des entreprises agricoles ayant un chiffre 
d'affaires de moins de $50000, la majoritê des rèpondants 
consultent rarement leurs êtats financiers. 
Contrairement aux petites, les moyennes entreprises agricoles 
les consultent! la fois règuliérement (50%) et quelques fois 
(50%). 
Tant qu'aux grandes entreprises, on retrouve un pourcentage 
semblable comparativement A la moyenne sauf qu'il y en a qui 
ne les consultent que trés rarement ou jamais. 
Consultation des ètats financiers pour: 
voir! la santè de l'entreprise 
vèrifier l'actif, les dettes, les profits 
et les pertes (augmentation ou 
diminution). 
comparer les dèpenses et les revenus 
(suit avec sa tenue de livres) 
impOts (quand on veut savoir quelque 
chose, on s'informe) 
investissement 
avoir des informations pour remplir de la 
documentation et pour emprunter 
marge de crèdit 
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=_Q~_!§QQQQ_____ _ __ !~QQQQ_~_!lQQQQQ _____ + ___ ±_Q~_!lQQQQQ__ IQI~b __ _ 
VA VR VA VR VA VR VA VR 
a) 29ï. 4 50ï. 3 43ï. '3 41ï. 
b) 1 l4ï. 4 50ï. 2 29ï. 7 32ï. 
c) 4 57% 1 14% 5 23/. 
d) 1 14% 1 4ï. 
TOTAL: 7 lOOï. 8 lOOï. 7 lOOï. 22 100ï. 
*** VA = VALEUR ABSOLUE a) Rêguliérement b) Quelques fois 




Selon vous~ de quelle fa~on pourrait-on amé l iorer les services of f erts 
p r ésentement? 
C ' est impossible que les Caisses, le Gouvernement, etc., 
o ff rent tous l es services, ( s ' il manque quelque chose, c ' est 
à lui de le trouver); 
Moins d 'octrois pour les terrains (t r avaux mécanisés); 
Fédération des producteurs laitiers du Québec (F.P.L.Q.): 
rapports plus fréquents; 
Manque d ' inf ormation concernant les programmes municipaux 
existants et les dif f érents règlemEnts de ces derniers; 
Aimerait avoir une disponibi l ité à la fer me, car man qu a de 
temps p our consulta t ion (pius d ' i nforma t ion s s u r place 
désirées>; 





PROPOSITION D'UN NOUVEAU CONCEPT 
DE SERVICES PROFESSIONNELS ADAPTES 
AUX BESOINS DES P.M.E. DU QUE BEC 
-168-
9- Proposition d'un nouveau concept de services 
professionnels adaptés aux besoins des P.M.E. du 
Québec 
======================================================== 
En rapport aux informations recueillies, plus particu-
l ièrement par la question no. 12, nous n ous sommes 
penchés sur diverses solutions, relativement divergentes 
sur plus d ' un aspect, afin de remédier en partie au 
problème de la sous-utilisation des services profession-
nels. 
Mentionnons en outre des cours dirigeants des 
P.M.E., des sessions. de formation aux comptables locaux, 
l ' offre de services comp-tabl es par l es institutions 
financi è res local es, l 'é l aborati on de petits guides 
opérationnels, comptoirs de 
res, etc. 
Finalement le concensus s ' est 
services multidisciplinai-
établi pour en arriver à 
la c réation d ' une organisation de services profession-
nel s intégrés (S.P.I.). 
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Il s ' agit d ' un service diversifié offert aux P.M.E . 
d'une région bien précise. Sa conception et sa mise en 
oeuvre résulteraient de l ' initiative concertée de gens 
d ' affaires et dirigeants de P.M.E. de cette même région 
d ' une part et de certains intervenants e ;.-:térieurs 
d ' autre part~ tels que: Institutions financières, MIC, 
etc. 
Il s'agirait d ' une entité complètement autonome, soit 
possédée par les propriétaires-dirigeants et non liée 
directement a des organisations existantes, telles le 
MIC, le MIR, institutions financières, Commisariat 
industriel, etc. D'ailleurs son caractère distinctif 
s ' e}: pr i mer ait tant dans sa. mission, sa structure 
organisationnelle, son mode de fonctionnement, que sa 
clientèle exclusive à la P.M.E. 
Les services professionnels offerts dès l ' ouverture de 
ce bureau, pourraient être des services de finance, de 
mar keting et de gestion agricole, compte tenu que ces 
derniers semblent être les plus sous-utilisés au niveau 
des dispensateurs de services actuels (réf. questions 7, 
8, 9 du questi onnai re) . Cette entreprise serait la 
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propriété exclusive de ses utilisateurs (modèle coopéra-
tif ou association). 
La mission en quelque sorte serait en corformité aux 
attentes des P.M.E., soit de contribuer à accro~tre et à 
maintenir la qualité de gestion, le développement et la 
compétitivité des P . M.E. de la région déterminée au 
préalable, en leur offrant sur une base personnalisée et 
permanente une gamme variée de services professionnels. 
Finalement, ce nouveau service aurait différents 
attributs dont quelques uns dans le domaine de la 
comptabilité et du marketing, soit: 
honoraires plus raisonnables; 
service plus personnalisé; 
simplification de 
utilisateurs; 
l ' information pour les 
service plus spécialisé, compte tenu de la 
spécificité des P.M . E. desservies; 
une disponibilité plus continue; 
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suivi plus facile des dossiers, compte tenu du 
caractère permanent de la nouvelle organisa-
tion; 
une plus grande fiabilité compte tenu du 
contrOle de cette entreprise par les utilisa-
teurs; 
une plus grande crédibilité professionnelle; 
une utilisation plus courante, 
contrble sur l'entreprise; 
compte tenu du 
une perception plus accrue du bénéfice à 
retirer de cette nouvelle organisation; 
accessibilité à des services en marketing qui 
sont plutOt 
Québec; 
limités dans plusieurs régions au 
les résultats seront plus axés sur le court et 
le moyen terme; 
service marketing plus spécialisé en P.M.E.; 
etc. 
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Dans un premier temps et comme première tentative, 
l ' organisation des services professionnels intégrés 
(S.P.!.), serait une unité des services diversifiés 
offerts aux P.M.E. de la M.R.C. de l ' Erable et qui 
éventuellement pourrait s ' étendre à la grandeur de l a 
Province., si cette s'avé rait 
concluante. 
Sa conception et sa mise en oeuvre comme nous l ' avon s 
mentionné p r écédemment résulteraient d'une in i t i ative 
concertée des gens d ' affaL'-es et des dirigean ts d es 
P . M.E. de la région mentionnée précédemment. 
Son caractère distincti f s ' e:< pri merai t tant dans sa 
miss i on, sa s t ruct u re organisationnelle, son mode de 
fonctionnemen t , que par sa clientèl ~ exclusi v e de P . M.E. 
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Voici la l iste des services professionnels qui devraient 
être offerts dès 1 ouverture du centre du S.P.I.: 
i _ Des services de comptabi l ité ., ... 
...., 
.:, - de finance, 
. .::~ - de mar k eting 
4- de gestion agricole.* 
Comme tel~ le S.P.I. constituerait une innovation 
industrielle originale qui reflèterait l'intérêt socio-
économique actuel envers les P.M.E. et l 'atte.ntion 
prioritaire que leur portent les autorités gouvernemen-
tales. 
* Ces services sera i ent nécessaires compt e t enu de 
l'importance de l ' entreprise agricole dans la M.R.C. de 
l ' Erabl e~ région qui pourrait êt r e retenue comme 
e xpérience pilote. 
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L ' i nstaurati on du s. P. 1. viserait objectifs 
majeurs: 
Répondre aux attentes spécifiques des P.M .E. 
Contribuer à l'essor socio-économique de la 
région en question; 
Vivre l'expérience d'un premier projet suscep-
tible d ' être éventuellement transporté en 
diverses autres régions au Québec. 
En référence aux résultats recueil l is sur l es problèmes 
de la P. M. E. en rapport avec les services profession-
nels~ nous avons- développé toute une série d'attributs 
comme nous l'avons vue dans les pages précédentes qui 
v iennent contrer en partie, ces nombreux problèmes. En 
conformi t é aux attentes des P.M.E. membres de ce S.P.!., 
la miss i on co~tribuerait à accro~tre et à maintenir la 
qualité de gestion, le développement et la compétitivité 
des P.M.E. de la rég i on déterminée en leur offrant, sur 
gamme variée 
de serv ices prof essi onne l s. 
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Le marché cible serait essentiellement constituté d e 
P.i'1.E., d'D .S.B.L., de P.M.D. publiques e t para-publi-
ques et de coopératives. 
Les services offerts par le S.P.I. seraient positionnés 
comme des produits ( taillés sur mesure) pour l es P.M.E . 
ayant des besoins de servi ces spécialisés en c omp t abi li -
t é, finance, marketing et gestion agricole. 
Le centre du S.P.I. serait administré p ar u ne commission 
composée de représentants des P.M.E. et de responsables 
d'institutions financières de la région. 
professionnel sera i t formé en vue d ' assurer 
Le personnel 
une qualité 
de serv ices élevée et consistan te. Chaque P. fT" E. 
c li ente disposerait d ' un dossier sur fic h e micro-
in<formatique. L ' attribution d ' un code personnel 
assurerait la confidentialité des informations. L'accès 
à l a banque des données ne serait 
recourant à un code d'accès. 
possible qu en 
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Les services seraient o ff erts à des tarifs accessibles 
au~{ di ri geants. Chaque P.M.E. membre aurait à défrayer 
5100.00 pour l ' obtention d'une part dans l'organisation, 
que l'on pourrait appeler part d ' entrée ou part de 
participation. Les coùts d'utilisation devraient 
couvrir les frais d'exploitation majorés d'un certain 
p ourcentage (entre X et y). Nous prévoyons un tarif 
horaire qui pourrait se situer à environ 525.00. 
de vente de la division reposerait principale-
ment sur les professionnel s employés. Une supervision 
adéquate, des mécanismes de rétroaction continue et 
l'établissement d'objectifs de "vente-services" indivi-
dualisée assureraient le maintien d'un niveau de 
rendement élevé. 
Le message publicitaire insisterait sur l ' orientation, 
l ' accès à des services professionnels intégrés, la 
perspecti v e de bénéfices importants~ une politique de 
prix accessible et un service personnalisé. 
Durant la première année, une somme devrait ètre 
investie en r echerche marketing pour vérifier les 
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caractéristiques et l ' évol ution des compor t ement s 
d ' achat des P.M.E. util i satrices. 
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Le nom retenu serait S.P.1. pour (services 
professionnels intéqrés). 
- ° 
En regard de l'impact décisif qu ' entra~nerait 
l'utilisation de ces services sur l es perfor-
mances des P.M.E. clientes~ le nom S.P.I. nous 
para:t-t rai t e :{ trêmement significati f et 
évocateur; 
S.P.1. est un abrégé de "spinnacher", voile 
supplémentaire de grande envergure hi ssée à 
l'avant d'un voilier par vents portants. Le 
"spi" comme l ' appellen t 1 es amateurs, permet 
pr a ot i quement d e doubler la vitesse de cro i-
sière du bateau qui en dispose. 
Cela correspond tout à fait à l'image que n ous 
aimerions pour véhi c uler le produit. 
En recourant au S.P.I., les P.M.E. s ' assure-
r aient les sero'oIi ces d'un équipage entra~né à 
la compétition. Elle accro~trait leur chance 
d ' atteindre le cap de leurs objectifs élevés, 
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plus rapidement, par bons ".fents. Si 1 a mer-
s'agite, elles pourraient compter sur un 
équipage avisé pour tirer le meilleur parti de 
conditions turbulentes. 
Evidemment, un voilier au "spi" déployé nous 
servirait de symbole dans nos activités de 
publicité et de promotion. 
Ce symbole 
noms S.P.T. 
identifierait simultanément les 
et l'institution qui par r ai ne 
le slogan celle-ci. Il porterait en exergue 
fort appl~écié de: "L'ENTREPRENEURSHIP, EN 
TETE" . 
"L'entrepreneurship" deviendrait le nom du 
voilier qui, sur une affiche publicitaire 
quelconque, se tiendrait en tête d ' un peloton 
de voiliers. 
"Entête" rappellerait a u :-: dirigean ts des 
P.M.E. qu ' ils sont et doivent demeurer des 
entrepreneurs innovateurs . Il évoquera i t 
aussi le fait que 1 es P. 1"-1. E _ constituent un 
important centre de préoccupàtions de la part 
de l 'institut i on abritant le S.P.I. 
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Si nous nous référons à l'inter-pr-étation des résultats 
du chapitr-e 9, nous r-emarquons que les ser-v ices pr-ofes-
sionnels actuellement d i spensés aux P . M.E. sont plus ou 
moins bien connus, sembl ent ~trE tr-ès mal u tilisés et 
sur-tout semblent peu r-épondre au~-: besoins et a t ten-tes 
des P. M.E. De plus, nous constatons un manque de 
confiance évident ce qui vient freiner- l'util i sation de 
ceu~-: -ci. Nous devons donc tenir compte de ces é l éments 
dans notr-e stratégie de communication. 
Compte tenu de la nouveauté de ce produit et de son 
lancement é v entuel sur le marché, notre strat égie de 
commu nication évoluer-ait en fonction de l'agencement de 
tr-ois phases successives: 
a ) prise de conscience, conna i ssance du 
produit; 
b) achat du produit; 
c) goût, pr-éfér-ence, confiance enver-s le 
produit . 
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Au niveau du contenu, le message met t rait l ' accent sur 
les attributs exclusifs du S.P.I. en regard de ce qui 
e~~ i ster ai t sur et sur les avantages certains 
de fai r e affaires avec une seule organisation comme 
fournisseur de services variés et multidisciplinaires. 
Au plan de sa structure, le message devrait arriver à la 
conclusion que l'entrepreneur décuplerait ses possibili-
tés de performance (rentabilité et croissance) s'il 
s ' équipait d'un S.P.I. davantage que s ' i 1 continuait à 
ramer seul dans sa barque. 
Au plan de la forme, le message imprimé mettrait en 
évidence l'avance prise sur la concurrence par "1 'entre-
preneurship" (nom du voilier) de l ' équipe S.P.I. 
Dans la mesure où la première expérience pilote du 
S.P.I. serait un succès, 1 e>: pansi on de la formule à 
l ' ensemble du Québec supposerait une campagne publici-
taire intensive recourant en outre aux messages télévi-
sés. 
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Comme e;-! emp 1 e de scénario, on pourrait imag i ner "1 en-
trepreneurship" de l'équipe du S.P.l., remontant le St-
Laurent de Montréal à Gaspé, avec comme capitaine un 
entrepreneur réputé. L'e:·:pertise de ce propriétaire-
dirigeant, les succès obtenus par sa P.M.E., la con-
fiance qu'il peut inspirer, cet entrepreneur serait une 
source très crédible, un facteur de persuasion parti c u-
lièrement convaincant aux du marché-cib l e et de 
l'ensemble des québecois. 
Au niveau de la M.R.C. de l'Erable, qui pourrai t 
représenter une première région pour l'implantation de 




A cet égard , 
industriel et 
de la région, 
les spécialistes en 
agricole des institu-
joueraient un rble 
déterminant dans la sensibilisation des P.M.E . au S.P. I . 
Les spécialistes du centre auraient à convaincre l es 
P .M.E. des avantages de la formule. Le bouche a orei ll e 
serait un canal puissant de promotion. Les directeurs 
des institutions financières locales de leur côté , 
entreprendraient une tournée régionale intensive, profi-
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tant des diverses tribunes pour faire connattre ce 
nouveau service. 
Des messages i mprimés dans les journau:{ locau:-: vi en-
draient appuy er ces efforts. Ev entuellement des 
entrevues avec àes journaux et revues d'ai ·f aires 
prépareraient le terrain pour une expansion future. 
"La force de vente" des S.P.!. serait essentiel lement 
basée sur les professionnels qui v oeuvrent. I l s 
seraient a u coeut- des transactions effectuées a v ec les 
P • t-l. E • c 1 i en t es • 
Les processus de recrutement, de f ormation et d ' évalua-
tion de ces professionnels seraient déterminants pour l a 
crédibilité, le rendement et la croissanc2 de l a 
division . 
L ' empathie, le dynamisme, l ' e -f ficacité., l'entregent, 
seraient des qualités personnelles recherchées chez les 
candidats. Les j eunes professionn els recev raient u ne 
.-
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formation maison qui les familiariserait avec la 
philosophie du S.P.I.~ le produit offert, les caracté-
r istiques des clients~ les méthodes et procédures de 
en vigueur et les responsabilités qui en 
découlent . 
Des objectifs individuels précis seraient fi >:as sur 
divers aspects de la t~che, dont notamment le nombre de 
dossiers ouverts mensuellement, le nombre trai té, 1 es 
plaintes re~ues, l'augmentation annuelle du volume 
d ' affaires des entreprises clientes, les dossiers 
fermés, etc. 
Eventuellement des normes de performance spécifiques 
viendraient compléter les rapports relatifs aux objec-
tifs fixés et les observations personnelles du responsa-
bie de l a division dans l ' évaluation des professionnels 
en services. 
En tenant compte des mul -ti pl es facteurs en cause, 
(cl ientèle visée, attributs du produit, concurrence, 
.-
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nouveauté du produi t, pri ~{ de services professionnels, 
etc. ) , nous opterions pour une politique 
constante. Nous estimerions que nos p rix restent en 
de~a des tarifs exigés par l a concurrence, mais non e n 
bas des coù·ts réels. Nous croyons ains i être en mesure 
d ' offri r une gamme de services variés à un coût accessi-
b l e tout en assurant la c r oissance de la division. 
A l ' usage, nous envisagerions d'of f rir des p r odu its à 
coûts variables selon, par e>:emp l e, que le client nous 
confie l ' entière responsabilité de sa comptabili té ou 
n ous consulte occasionnellement, ou e n core qu' il 
commande une étude de marc h é local ou national, un plan 
marketing quinquenna l ou un 
taire saisonni ère, etc. 
plan de campagne publici-
ÇQQtCQ1~_Q~ __ 1~_Qiff~~iQQ_Q~_QCQQ~it_~t_§~~1~~tiQn_Q~_l~ 
~~t!_~f~çtiQQ_Q~_l~_çli~Qtêl~ 
La phase de lancement d u S.P.I. sel~ai t l ' objet 
d 'une attention particulièr e puisqu'elle détermi ne-
r ai t 1 e niveau de succès subséqu ent du pro j e t . 
Nous inspirant d u s y stème "sprinter", nous souhai-
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terions suivre de très prèsl ' évolution du S.P. 1. 
Des diagnostics périodiques seraient faits relati-
vement à la notoriété du produit, son tau:-: d ' essai 
et son taux de ré- ac h at. Nous espérons ai n si être 
en mesure d ' apporter rapidement les correctifs 
éventuellement requis pour rencontrer les ob j ec-
tifs . Des contrbles relatifs au nombre d'achats-
essais, d'achats de premiers r é-achats, d ' achats de 
fidélité seraient effectués à une fréquence 
périodique, exemple: Toutes les deu~ semaines. 
La satisfaction des P.M.E. clientes serait éval uée 
En regard des attributs recherchés et des straté-
gies marketing adoptées relativement au produit, à 
la communication, à la vente et au pr :D: . Les 
P.N .E. clientes seraient invitées à communiquer 
leu rs suggestions au coordonnateur de la division. 
La commission mixte à la tête de la division du 
S.P.!. serait une autre source d'information très 
précieuse. Enfin, un sondage tr i mestriel ou à une 
autre fréquence à déterminer auprés d ' un échantil-
Ion représentatif des P.1'1.E. compléterait notre 
évaluation du taux de satisfaction. 
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Ce service pourrait s ' incorporer à l ' intérieur d e 
l ' organisation du Mouvement Desjardins, comme nouvel l e 
division de certaines caisses popu laires qui ont un taux 
de pénétration relati v ement 
P . M.E. en région au Québec. 
i mportant auprès de la 
Les deux citations ci-après témoignent en partie que ce 
nouveau concept pourrait intéresser le Mouvement 
Desjardins, tant dans sa forme que d'un point de v u e 
opérationnel. 
(Propos de Monsieur Gu y Bernier, président d u conse i l 
d ' adm i nistration de la Confédération des C.P.E.D.Q. l ors 
du 14e congrès d'orientation de ce Mouvement, tenu à 




QQ~C __ Q~Y~Œtc __ l§ __ ~Qt§~C __ Qê __ !~ __ çcê~ttQŒ_Q~_E~~~~~_§t 
Q~~~~lQt~_Q~Œ§_!~~C_~t!t~~~~ 
(Laurier Cloutier, La Presse, 1er décembre 1986). 
Le S.P.I. pourrait être rattaché à la Caisse pour des 
fins administratives et stratégiques. Le centre du 
S.P.I. n ' en constituerait pas moins une entité autonome. 
Par ailleurs, ce cachet d ' entité autonome se confirme-
rait aussi de fa~on tangible, par la localisation 
physique du centre en des locaux aménagés spécialement 
pour elle dans un édifice construit à proximité de l a 
Caisse. 
La M.R.C. de l'Erable comme nous l ' avons mentionné d ans 
les pages précédentes, dispose d'un nombre d ' entreprises 
fort intéressant e t qui nous appara~t une région 
intéressante comme première expérience pilote de ce 
S.P .I . 
De plus, la Caisse populaire de cette même r égion est 
fortement imp liquée dans la P.M.E. avec un pourcentage 
d e pénétration qui dépasse les 70%. 
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Le centre viserait à sa première année, 10% du marché 
potentie l . Un volume d ' affaires d "environ $170 ,000. 0 0 
devrait lui permettre d "atteindre la rentab i lité d ès sa 
première année. 
La deuxième année, la division prévoirait un pourcentage 
de pénétration du marché de 10ï. et une croissance de 20% 










Afin de conclure cette présente recherche~ permettez-moi 
de r eprendre très brièvement le cheminement parcouru à 
l'intérieur de celle-ci et qui nous a amenés à la 
possibilité d'un nouveau concept de mise en marché et 
d'offre des services professionnels. 
Nous avons constaté à partir des "postulats X et Z" qui 
ont été démontrés à l ' intérieur du cadre théorique, que 
les dirigeants et propriétaires de P.M.E. en région au 
Québec vivent plusieurs problèmes. 
Leurs entreprises font face à de nombreuses f aill ites et 
d'échecs au niveau financier. Les pr-oblèmes 
semblent r-eliés principalement à des lacunes de gest ion 
globa l e dans l'entreprise tant au niveau f inancier, 
mar keting . organisationnel, etc. 
Nous avons aussi constaté en contrepartie que de 
nombreu>~ services professionnels sont actuell emen t 
disponibles pour contrer l ' ensemble de ces problèmes. 
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Malgré ces services disponibles, il semble que ceux-ci 
atteignent plus ou moins leurs objectifs qui sont 
justement disponibles pour 
entreprises. 
contrer les problèmes des 
La grande question que nous nous sommes posée c"est le 
pourquoi de ces piètres résultats ~t les différentes 
hypothèses de travail ont été présentées. 
A partir des renseignements recueillis dans notre cadre 
théorique, nous nous sommes posé la question du pourquoi 
de ces piètres résultats des P.M.E. et c"est à partir de 
ces lectures que nous avons divisé notre hypothèse de 
travail en deux questions spécifiques, dont une plus 
particulièrement a été investiguée. Effectivement, à 
partir d ' une enquête sur le terrain, nous nous sommes 
aper~us que les dirigeants et propriétaires des P.M.E. 
utilisent peu ces services professionnels. 
Une deuxième question s'est alors posée, à savoir si ces 
services étaient utilisés à leur plein potentiel et i ou 
étaient mal adaptés aux P.M.E. en région au Québec. 
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Pour contrer en partie ces lacunes, n ous avons dével oppé 
un n ouveau concept de distribution de ces services q ui 
devrait en partie ma~-! i mi ser l'eff i caci t é de ces der-
niers. 
Rien à priori, ne nous a démontré, dans cette présente 
recher-che, que ces services ne sont pas suffisants ou 
encore ne sont pas cohérents avec les besoins de la 
P.M.E. 
L ' apport de cette recherche a donc é té pour nous 
considérable puisque certaines hypothèses de travail ont 
été apportées et surtout qu ' elle nous a permis de mett r e 
à jour une nouvelle approche qui nous l ' espérons verra 
l e jour durant les prochaines années. 
Nous sommes bien conscients que cette recher che a 
d ' énormes limites tel l es que: 
Les services profess i onnels o ff e r ts en région 
sont-ils per~us et utilisés d e la même f a:;on 
q ue ceux offerts dans un mi lieu plus urbain? 
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Le profil psychologique d ' un propriétaire 
dirigeant de P.M.E. en région au Québec, de 
fa~on générale, est-il le même que celui d "un 
propriétaire dirigeant OÛ 
située en milieu urbain? 
l ' entreprise est 
La taille de l'échantillon, quoiqu ' elle nous 
para~t acceptable, peut représenter une limite 
en soi. 
Il aurait été aussi intéressant d ' investiguer 
plus en détail si le réel problème n ' est pas 
dans la méthode utilisée par l es différents 
professionnels, pour dispenser leurs services. 
Cette limite pourrait d ' ai ll eurs f aire l ' ob j et 
d ' une recherche ultérieure. 
Effectivement, cette recherche nous amène à nous poser 
d ' énormes questions et peut-êt re même à entreprendre 
d ' autres recherches sur des aspects bien précis de 
celle-ci. Comme exemple, nous pourrions essayer de 
comparer le succès de la P.M.E. par rapport aux services 
professionnels u t i lisés. Invest i g uer aussi pl u s en 
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détails les méthodes utilisées par les dispensateurs 
pour offrir leurs services professionnels qui, selon 
nous, représente la seconde étape la plus importante à 
franchir ou ajoutée à cette recherche. 
Tout ceci fera peut-être 1 "objet d "une nouvelle recher-
che par 1 "auteur lui-même ou par quelqu "autre personne 
intéressée par la P.M.E. québecoise. 
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2 
Cet organ i sme donne uniqu ement de l ' aide t ec h ni oue 
a f in de r éoqnd r e è toute demande de renseig n ements 
de nature statistiques (concernar.t le QL\ébec ) D U 
dirige vers 1 organisme approprié. 
Cet or gani sme of + ,-e aussi de l ' ai de t ech n i OLl e :3 + i Iï 
un r-apport de crédibilité les 
entreprises. 
Cet organisme donne des séminaires et des cours en 
v ue de venir en ai de au;-~ entreprises touristiques 
pour résourdre leurs prob l èmes de gestion. (p1ani -
ficat ion~ administration~ flnancement 1 • . 1.. . .... mar .:. e \.1 n t:)) • 
Cet or-ga i : i sme fournit de l ' aide technique a fin de 
répondre au ;.: e xi gences du mar c hé de l a con currence 
en fournissant plus particulièrement des informa-
tians d·ordre technologique et industriel~ en 
trouvant des solutions problèmes de produc-
tion.en apportant son assistance dans le dévelop-
pement et l ' amélioration de produits~ de procédés 
et de fabrication. (Nous verrons plus en détails-
un peu plus loin~ l ' aide que cet organisme peut 
apporter aux entrepri~es du Québec). 
Cet organisme offre de l'aide tant au niveau 
technique que de l"aide financière afin d ' aider les 
entreprises à 1 "identification et à l ' analyse des 
besoins de formation et aussi au financement des 
activités de formation à temps plein et à temps 
partiel: 
En institutions, en entreprises~ en alternance 
institutions et entreprises. 
Cet organisme offre de l ' aide technique 
entreprises sous forme de services de renseigne-
ments généraux sur les compagnies qui font affaires 
4 
au Québec tels que: noms. adresses. administra-
teurs, années d ' existence. etc. 
In§t!t~t_~§_tQ~~!§m§_§t_~:bQtêli§~iê_~~_Q~~~êÇi 
Cet organisme offre de 1 "aide technique en plus de 
donner des séminaires et des cours en administra-
tion, (gestion hbtellière. système comptable. 
g estion du personnel, etc.) ainsi que des cours de 
services de bar et de restaurant. 
~!n!§1~~§ __ ~§ __ 1:êQ~~ç~lt~~~~ __ ~ê§ __ E~çh§ci~§_~t_~~ 
t~~lim§nt~t!Qn_l~BEBQli 
Cet organisme offre de l'aide technique et finan-
ci ère. Il offre plus particulièrement divers 
programmes d ' aide dans le domaine agricole. des 
pêches et de 1 "alimentation. en plus de 1 ' ~i de 
techni que au~{ agriculteurs, informe et conseille 
· sur les permis. les documents obtenir, les 
subventions existantes. etc. Il met à la disposi-
t i on des personnes ou compagnies conCErnées. u n 
répertoire des programmes d'aide f i nancière aux 
producteurs agricoles pour fins de consultation e t 
aide les jeunes agriculteurs 
ferme au Québec. 
à s ' établir sur une 
5 
~iQi§t~cg_~g __ l~_~~iQ=~~Qg~~C~_gt_~§_l~_ê~ç~~~t~_du 
C§~§Q~Lit:!t1§82. ; 
L ' aide appor-tée par- cet or-ganisme est d'or-dr-e 
financier et divers. Offre plus particulièr-ement 
divers pr-ogr-ammes de création d'emplois. de 
maintien et de développement de l ' emploi. 
de même Que de soutlen et d ' aida à l ' emploi sous 
forme de subventions ou autr-es. 
t:!iQi§i~c§_~§_1~~~~~~tiQQ_1MgQ)~ 
Cet or-ganisme offr-e des séminair-es et des cour-s en 
administr-ation. en commer-ce. en gestion et en 
tachnique aqr-icole, ainsi qu un gr-and nombr-e d e 
cour-s de formation générale. 
t1iQi§i~c§_~§_l~~Q~~gi~_~t_~§§_~~§§Q~c~g§_i~~B!~ 
Cet or-ganisme of f r-e de l ' aide technique et finan 
cièr-e à 1 'industr-ie du bois plus par-ticulièr-ement. 
§çi~Q~§_~t_~~_lê_t~Ç~QQlggi§_1t:!~ê!2~ 
Cet or-ganisme of f r-e des séminair-es et des cours en 
gestion des affair-es à l ' intention des pr-oprié-
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taires dirigeants des petites entreprises. p~opose 
plus de vingt cours différents (impOt et fina~ce. 
marketing! lancement d ' une entreprise, etc. ) . Ces 
cours sont dispensés dans la plupart des collèges 
du Québec par le Service de l'éducation 
adultes. Pour obtenir des informations. il s ' agit 
de contacter le collège de chacune des réqions. 
Il offre aussi. sous forme d ' aide financière. des 
programmes de soutien à 
les entreprises. 
l ' emploi scienti f ique dans 
Les services offerts par cet organisme sont 
multiples au niveau technique et financier. Les 
conseillers en développement industriel apportent 
de l'aide technique pour la prËparation des 
dossiers: finance, production. ressources humai-
nes, production marketing ou orientent vers les 
ressources disponibles. 
Cet organisme offre aussi des programmes aux 
coopératives de jeunes travailleurs: Proarammes 
pour aider les jeunes à constituer une coopérati~e. 
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Des proçwammes d ' aide r . , Tlnanclere son t 
nombreux tels que: Bourses d ' affaires aux jeunes 
entrepreneurs: 
-Aide financière accordée pour la 
mise sur pied de nouvelles entrepri-
ses pour des jeunes ou pour ] eur 
intéqration dans une entreorise 
E ; ! i stan te; 
-Programme UNI-PME: Aide financière 
pour faciliter l ' intéqration des 
jeunes diplOmés dans la P.M.E. 
manufac 'turi ère; 
-Proqr,:\mme d ' outils d e q est ion: 
Aide financière accordée 
emploveurs pour favoriser l'embauche 
de diplÔmés au sein d ' entreorises 
poursuivant des projets d'améliura-
tion~ de gestion et d'inno';ation 
t echnol oq i '.lue: 
Ce t organismE publie qratuitement et sans divulguer 1 i-
d enti t è des ini:er '\/enants darls le bulletin du Ministère 
Q:tébec économique et le Journal des Affaires. l es offres 
et les demandes de transactions de fabricants ouébecois. 
8 
(Ventes~ acquisitions et propositions de fusion d ' entre-
prises. offres de demandes de sous-traitance. etc.) 
Fournit aussi de l ' information au~ intéressés sur les 
transactions. 
Cet organisme offre de l ' ai de technique 
- , , CCnSel.L.Ler les entrepreneLWs sur les différentes 
étapes de constitution d ' une ent r eorise en pi l.\s des 
séminaires et des cours destipés aux femmes oui ont 
un projet d'entreprise. 
Cet organisme o ·ffre de l'ai de technique. Les 
conseillers industriels peuvent ainsi procurer au;.~ 
entrepreneurs manufacturiers une liste des fournis-
seurs par secteur. 
Cet organisme offre Lme assistance technique pour 
former une entreprise coopérative en ce qui a trait 
au~ implications j uridiques, aux etudes préllminai -
res~ à l'assemblée d'organisation. à la mise en 
9 
place du système comptable, etc. Il f ourn i t aussi 
toute une série de documents pour la préparation 
d ' un projet de coopérative. 
qi e" ---~ 
Cet organisme offre de l ' aide technique par le 
biais de conseillers industriels pouvant procurer 
ainsi aux entrepreneurs manufacturiers une liste de 
fournisseurs par secteur. 
Cet organisme offre des services techniques en plus 
de séminaires et de cours. Il conseille les 
dirigeants d ' entreprises dans le domaine du 
marketing, de la gestion., de la production, de la 
gestion administrative et financière, de l 'informa-
tique , de l ' implantation d'une nouvelle entreprise, 
etc. Il offre aussi des séminaires d'une journée 
sur des su j ets tels que: 
-Marketing, 
gestion de la production, 
10 
pri ~{ de . ... revl. en L ~ 
informatique~ 
innovation., 
financement 4 etc. 
Cet organisme offre une assistance technique pour 
l'achat d'une entreprise commerciale ou d ' u ne 
franchise, conseil l e d~ns la gestIon financière ou 
administrative d ' un commerce. informe sur les lois, 
les permis., fournit Ltne liste de fournisseurs par 
secteut- • 
Cet organisme offre des services de consultation 
entrepreneurs qui désirent e}:porter 1 EOL\rS 
produits et leur apporte une aide technique. I l 
organise aussi la participation d'entrepris~s à des 
e}:posi tians et à des missions à l ' e}: téri eLlr du 
Québec. Il offre de plus des services d ' activités 
d ' i nformati on et de formation en matières d ' expor-
tation (marché. technique., etc.). Il fOL\rnit aussi 
toute une série de documentation disponible sur le 
commerce extérieur. 
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Cet organisme offre divers programmes à'aide 
financière à l'entreprise touristique pour ses 
projets d'implantation, d'expansion, de modernisa-
tian. de rénovation, etc. 
g~~~§ç __ i6":'QfJ~Q t i 
Cet organisme offre un pro-gramme e>:périmental de 
création d'emplois communautaires (PECEC) ~ création 
d ' entreprises communautaires. Cette aide est 
financière. 
Q±fisg_~~_Çc~~ii_~gci~Qlg_~~ _g~~~~~l 
Cet organisme offre diver~ programmes de crédit et 
de subventions aux agriculteurs et à certaines 
exploitations agricoles de groupes; 
Il offre aussi à certains groupes ou personnes un 
programme de prêts forestiers avant principalement 
pour objet. la mise en valeur des for~ts privees. 
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Cet organisme offre actu.ellement di :-! programmes 
d'assurance aux producteurs agricoles; 
B~Y§n~_g~~~~~_i~R~) ; 
Cet organisme qui produi t u ne a i de technique 
répond à toutes les demandes de renseignements en 
matière de fiscali t é; 
Cet organisme offre de l ' aide financière à l ' i nté-
rieu r de différents programmes à des coopératives 
sous forme de garantie de prêts ou autres. 
Cet organisme qui apporte de l ' aide financière 
représente l e principa l comptoir financier du 
Gouv ernement du Québec en matière d ' aide fi nan -
c i ère aux entreprises. La SOI administre plusieurs 
programmes dans les secteurs suivants: 
-manufacturiers~ 
-ter t iaire-moteurs . 
-touristique, 
-recherche et innovation~ 
-servi ces sei enti f i QLles 
ques~ 
et tec T-ln i -
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- e }: Dcrtati on. 
Ces programmes sont adaptés aux fonctions stratégi-
ques de l'entreprise aux di v erses phases de leur 
évolution depuis la recherche et le développement 
jusqu'à la commercialisation en passant par le 
financement des opérations et 1 expansion. 
§Qç!.~t.§ __ gl::!~Q§ÇQ!'§~_Q" _:" :tQ!.t.~~t.~,{~§ _~Qr:Q=~liiI!@.Qt~tc~~ 
i§Qi~H:!lBll 
SOQUIA s ' associe à des entreprises du sec teLir de 
l ' agriculture, des p~ches et de l ' alimenta t ion (de 
transformation ou de commercialisation) en achetant 
des actions ordi n aires. (ma>:imum 50%). El l e o f fre 
en outr"e à ses partenai res; 
-Une collaboration pour obtenir d e 
l ' aide de divers organismes; 
-Des conseils en matière de fi n ance-
ment. de marketing ou de gestion; 
-La réalisation d "études de faisab i -
lité et de rentabi li té par 
o ro J ets de dév eloppement ; 
-L ' achat d "actions pr iv i l é g iées; 





Nous verrons plus en détails un peu plus loin les 
services offerts par la Banque fédérale de dévelop-
pement qui sont passablement nombreux. 
est organisme offre un service de placements pour 
aider l ' employeur à trouver la main-d ' oeuvre dont 
il a besoin. Il propose divers programmes de 
création d"emplois, de formation, etc. 
~~_ç9~Qg~~tiQQ_çgmm~~~i~l~_~~~~~i§nn§_ iÇÇÇ ~ ~ 
Elle offre des services en matières d "exoortation. 
Cet organisme dont le support est davantage 
financier, aide les petites entreprIses (au revenu 
annuel brut ne dépassant pas $1.500 . 000) 
offrant des garanties de prêts pour 1 ".accu i sition 
d ' immobilisations. Il s "aoit des petites 2ntrepri-
ses qui oeuvrent dans une activité industrielle ou 
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commerciale. Il aide aussi les entrepr i s2s qui 
désirent e x porter leurs produits ou leurs serv ices 
à l ' étranger par le b i ais de subventions. 
§~ç~§i~ci~t_Q~_1~_~gti1g_§~tCgQr.i§§i 
Cet organisme offre des services tech niques en 
fournissant de l ' information générale et de l ' aide 
sur les règ l ements et les formalités administrati-
v es d u gouvernement fédéral. 
Son aide est technique et financière en matières 
d ' e>!portation. 
Cet organisme offre des services techniques e n 
répondant a toute demande d ' information en matières 
de fiscalité. 
El l e o f fre des services d ' assurance , de garanti e d e 
financement pOLIr les entreprises qui dés i r2nt 
exporter leurs produits. 
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~t~~i§tig~§§_Ç~Q~Q~i 
Cet organisme possède toute une série de statisti-
ques à l ' échelle nationale et locale, recueillies 
auprès de l'Etat~ de l ' entreprise et des part i cu 
l i ers. qu'il met à l a. disposition des entreprises 




L ' aide appor-tée par la Banque fédérale de développement 
se situe a différents niveaux, telle Que i ' aide techni-
que~ l'aide financière et finalement les cours et les 
séminaires dispensés auprès de dirigean t s et dir-iqeantes 
d ' en t reprises industrielles, commerciales ou autr-es. 
De fa~an plus é l abor-ée. el13 offre des services de: 
-Prêts à terme. 
-Dans cer-tains cas~ la BFD se por-tera acquéreur 
d'actions d ' une entreprise, (capital-actions) ou 
collaborera avec d ' autres i nstitutions financières 
pour obtenir le finance~ent dèsiré~ 
-Off r e un serv ice de liaison financière. I l s ' aqit 
d "un service de rèfér-ences mettant en rapport les 
gens d ' affaires oui ont des fonds à investir avec 
des entreprises cherchant du financement. 
-Ser- v ice de prépar-ation de demandes de flnance-
ment: La BFD pr-ocède à une analyse de l ' entreprise 
et en collaboration a v ec le ou les dirigean t s. 
établit. un r-aPDor-t détaillé qui a L\}! 
institutions financières. aLl~-: organismes qouver-
nementau~{ . etc. lor-s d ' une demande ~e financement. 
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-Par son programme CASE (consultation aux services 
des entreprises) la BFD offre un ser v ice de 
gestion conseil aLI}! entreprises. Cette aide a 
surtout les aspects de la gestion des affaires 
{comptabilité, mar k eting~ production, administra-
ticm du personnel) . L ' entreprise ne doit pas 
plus de 75 emp l o yés pour recouri~ a ces 
ser v ices et il n ' est pas n éces:::;aire d ' être c l ient 
de la BFD. 
-ChaQLte succursale de la BFD opère un service 
d ' information (AIDE) sur les programmes d ' assistan-
ces gouvernementales destinés aux en t repri s es. SLr 
les opportuni t és d ' af f aires au niveau du capita l . 
des produits et des idées. innovation, ainsi que 
sur les informations reliées au:< affaires. 
(E t udes. statistiques. listes. etc. ) 
Ce service informatisé est aussi g ratuit. 
-Elle of f re des services de planification stratéqi-
que: Aide l es en t reprises dans 1 eur cl~ o i ssance . 
leur fournit les outils nécessaires à une bon n e 
prise de décision= 
-La BFD dispense aussi des séminaires li e qe·:::;t i on 
diriaeants d' en 'crepr i ses sur plus de v ingt 
sujets di f férents, tels que: 
-Tenue de livres. 
-Administration du personnel. 
-Fiscalité. 
-Finance .. etc. 
-Elle offre aussi un proqramme d'auto formation: 
La BFD offre des cliniques de gestion dans toutes 
ses succursales. 
Tl 
'-- s ' agit de projection de vidéo-casse t tes _ accom-
pagnée d ' une série d ' exercices que le oarticipant 
peut faire au moment dési rÉ. On aborde di vero:; 
sujets tels Que le crédit. le recouvrement. l es 
besoins d'assurance, le contrOle des stocks OLi des 
marchandises. etc. 
-Des cours de qe~tion des affaires sont aussi 
dispensés dans la plupart des collèqes. sous la 
supervision de la BFD. 
-Elle offre aussi de la documentation sur: 
(Votre affaire. c'est notre affaire). volumes 1 à 
série Qui traite des divers a :5pects de la 
Destion:; 
--Elle offre aussi des qcides d ' auto planification 
dans l entreprise. tels que: 
Comment obtenir du financement:; 
Prévisions et mouvements de trésorerie; 
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L ' analyse des états financiers= 
Evaluation d'achat d'une petite entreprise= 
Crédit et recouvrement. 
Comme nous avons pu le voir par la description précé-
dente., la Banque fédérale de développement semble 
vouloir être très présente auprès de la P.M.E. du Québec 
et de tout le Canada. Effectivement~ la Banque fédérale 
de développement est une société de la Couronne, dont le 
rble est de promouvoir et d'aider 1 a pl L\part des 
entreprises au Canada., que ce soit à l'étape du démar-
rage, ou à tout autre stade de développement. La BFD 
accorde une attention particulière au:-: besoins des 
petites et moyennes entreprises., du moins c ' est ce 
qu'elle prétend. 
Nous regroupons les services accordés par la Banque 
fédérale de développement en trois types de serv ices: 
-Des services financiers, 
-Des services de placements bancaires. 
-Des services de gestion conseils. 
La BFD supplée aux services des institutions financières 
du secteur privé en procurant des fonds pour des projets 
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sérieux aux entreprises qui n ' ont pu les obtenir 
ailleurs à des conditions raisonnables. 
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Nous avons parlé précédemment du Ministère de l 'Indus-
trie et du Commerce, sous la direction générale des 
services aux entreprises. 
Cet organisme que je me suis permis de regarder plus en 
détails, offre aussi des services passablement impor-
tants pour les PME du Québec. 
La direction des services aux ~ntreprises manufactu-
rières du Ministère de l'Industrie et du Commerce offre 
effectivement trois genres de services aux propriétai-
res, dirigeants et dirigeantes des PME manufacturières 
qui présentent un bon potentiel de croissance: 
-De la consul ta-ti on individuelle e t 
confidentielle en gestion; 
-Des séminaires de sensibilisat_i-on sur la 
gestion des entreprises pour des groupes 
restreints de chefs d'entreprises; 
-La publication d'ouvrages portant sur 
les diverses techniques de gestion et 
con~us spécifiquement pour les dirigeants 
des P.M.E. 
' . . 
'. 
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Les conseillers de la direction des services aux 
entreprises manufacturière~ rencontrent personnel l ement 
d "entreprises qui manifestent le les propriétaires 
besoin d ' améliorer la gestion de leur établissement. 
Ces derniers après avoir fait le diagnostic sur les 
opérations de 1 "entreprise. aident les dir i geants et le 
personnel à mettre en 
d e gestion appropriés. 
place le programme et les outil s 
Par la suite. le conseiller sui t 
son client régulièrement. le temps de résoudre le 
problème. 
Les interventions du conseiller du MICT touchent en 
autres les domaines suivants: 
-Comptabilité de gestion, 
-Budget et contrOle budgétaire. 
-Prix de revient, 
-Planification et contrOle de la produ~-
tion, 
-Plans de marketing, 
-Gestion des ventes, 









d ' équipements 
comme nous 
pouvons le constater aux entreprises existantes. Pour 
ce qui est des nouvelles entreprises ou les projets 
d'expansion d'entreprises existantes~ les conseillers du 
Ministère aident les responsables de l'entreprise en 
voie de création ou d'expansibn à bien évaluer tous les 
éléments financiers du projet, de fat;:on à assurer sa 
rentabilité. En général. les personnes ou groupes Qui 
veulent lancer une nouvelle entreprise peuvent profiter 
de l'expérience des conseillers du MIC lorsqu ' ils ont 
déjà entre les mains. certaines données indispensables 
sur: 
-Le marché potentiel. 
-Le processus de fabrication, 
-Le budget d'immobilisations et d ' e:< pl oi tati on 
ainsi que les ressources humaines~ 
Les conseillers les aident alors à compléter ces données 
et continuent à leür prêter assistance pendant le début 
de l'exploitation. Une aide similaire est aussi offerte 
au:~ entrepreneurs ayant des pro j ets d'expansion comme 
nous l '~vons mentionné pré~édemment. . Cet organi sme 
25 
offre aussi des séminaires sur la gestion des entreori-
ses~ animés en région par les conseillers du Ministère 
ou par des consultants externes~ qui sont généralement 
d'une durée d'une journée .. Ils s'adressent à des 
propriétaires et à des dirigeants (es) de P.M.E. 
manufacturières~ venus en groupes de 10 à 15 personnes. 
La direction des services aux entreorises manufactu-
rières offre présentement cinq formes de séminaires: 
-Action-marketing, 
-La gestion de la production, 
-Le prix de revient, 
-Les P.M.E. et l'informatique, 
-L'innovation: un enjeu vital. 
Cet organisme offre différentes publications sur la 
gestion. 
nant: 
Huit titres ont été publiés jusqu'à mainte-
-150 questions à se poser avant 
entreprise~ 
de fonder Llne 
-Comment établir un plan stratégique, 
-Comment rentabiliser votre entreprise. 
-Les relations humaines, 
-L'aménagement d ' une usine, 
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-Le rOle du contrema~tre~ 
-Les produits nouveaux; analyse décisionnelle 
par étape., 






Cet organisme est aussi fort présent au Québec et à 
nouveau je me suis permis d ' élaborer davantage sur les 
services offerts par cet organisme. Le mandat du CRIQ 
est de favoriser l'essor économique du Québec en 
soutenant et en stimulant le développement technologique 
des industrie de chez-nous. Il aide les entrepreneurs à 
répondre aux exigences du marché de la concurrence en 
fournissant des informations d ' ordre technologique et 
industriel, en trouvant aussi des solut i ons à des 
problèmes de production et en assistant l'entreprise 
dans le développement et l ' amélioration de produits et 
de procédés de fabrication. 
Au cours des quinze dernières années~ il a acquis une 
expérience très importante dans plusieurs domaines 
d ' activités industrielles par le développement: 
-De machines, 
-D'équipements et de procédés de f abr i cation. 
-D'équipements et de transports. 
-De produits électriques et électroniques. 




la manutention de la bio-masse agr i cole et 
forestière. 
-D ' équipements pour la transformati o n du bois 
oeuvré., 
-De systèmes nécessaires à la transformation 
de l'énergie; 
-De produits à base de matières premières tels 
que le plastique, l ' argile, le béton. le 
caoutchouc. 
Il agit encore par la réalisation de projets destinés à 
accro~tre la productivité, à optimiser les produits et 
amél i orer le milieu ambiant du travail en g~néral. 
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Le Centre d'entreprise de l'Université de Sherbrooke 
poursuit les objectifs suivants: 
-Etablir et maintenir des liens pratiques et 
efficaces entre l ' entreprise et - l ' Université~ 





I~essources de l ' une et de 
collaboration de l a Faculté 
d'administration à la P .M.E. et aux principaux 
intervenants économiques du Québec; 
-Favoriser le recours à l ' Université et à ses 
services~ 
-Permettre étudiants d ' acquérir une 
formation mieux intégrée gr3ce aux interac-
tians avec l ' entreprise. 
Les principaux secteurs d ' activités du Centre sont: 
-Le service d'information économique avant comme 
pr i nci pau>: mandats le diagnostic ~ la recherche 
marketing et le besoin de systèmes; 
-La formation et le perfectionnemen t des proprié-
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taires et des dirigeants d'entreprises par la 
recherche appliquée; 
-Chaire de transport par le développement régional . 
Le service d ' information économique est un out i l de 
gestion moderne , rapide et efficace. Gr~ce à l ' accès et 
à la banque de données Télichart Compusearch CRIQ et 
autres. équipe de recherchistes est en mesure 
d'aider 1 . entrepri se et le propriétaire dirigeant à 
mieux évaluer la gestion 
entreprise: 
et la rentabilité de son 
-mieux cerner sa clientèle actuelle et future; 
-mieux apprécier ses projets par rapport à 
ceux des concurrents. 
Le service choisi pour les entreprises et leurs diri-
geants des renseignements essentiels pour répondre aux 
questions so~levées précédemment 
les plus variés: 
-Au niveau économique: 
principaux indicateurs; 
et dans 
indice de prix dans votre secteur; 
les domaines 
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c:ommandes, livraisons et inventaires loc:aux; 
c:onstruc:tion de logements et prêts hypothéc:ai-
res; 
rémunération par industrie, emplois, épargne, 
relations du travail; 
sec:teurs banc:aires et marc:hés boursiers; 
-Au niveau c:ommerc:e: 
volume de vente au détail par c:atégorie 
d'entreprises et par régions; 
c:hiffres d'affaires des grossistes et des 
grands magasins, leurs stoc:ks. 
-Au niveau agric:ulture: 
Revenus; 
Produits. 
-Au niveau démographie: 
Population; 
Tendanc:e. 
Il s'agit de la conception et de l ' animation de séminai-
res et de symposiums orientés vers les fonctions 
administratives et le secteur industriel, en plus de 
collaborer avec différents intervenants économiques. Au 
niveau de la recherche appliquée il s'agit de développe-
ment d'outils de gestion en plus de mandats spéciaux de 
recherche appliquée permettant aux étudiants de mettre 
en pratique leurs connaissances dans plusieurs domaines 
de consultation~ exemple: 
-Planification d'urgence, 
-Etude de faisabilité ou de coûts bénéfices, 





-Gestion des ressources humaines. 
-Etc. 
-Il s ' agit de perfectionnement du personnel de l'indus-
trie du transport, 
-Formation des étudiants en gestion du transport, 
-Bourses, 
-Stages pratiques, 
-Centre de documentation, 
-Services d'aide appliquée à l ' entreprise, 
-Organisation de symposiums (exemple, 1er symposium sur 
le transport des personnes en 1982). 

34 
Ce bureau vise à faciliter et à dynamiser les échanges 
entre la Faculté des sciences d ' administration et le 
milieu, tant au niveau régional, national et interna-
tional. 
Il accorde son soutien aux initiatives du personnel de 
la Faculté dans ce domaine et projette de mieux faire 
conna~tre l ' expertise et les services qu ' elle peut 
mettre ~ la disposition des différents milieux, pour 
autant que cela lui permette d'accomplir ses grandes 
missions d'enseignement et de recherche. 
Le BCG participe également à l'identification des 
besoins du milieu qui correspondent aux compétences du 
personnel de la Faculté, aux intérêts de cette dernière 
et tentent d'y affecter ses meilleures ressources dans 
les domaines de la recherche, de la consultation, de la 
pédagogie et des conférences. Dans cet optique, le BCG 
sollicite la participation du milieu aux activités de la 
Faculté. 




-Activités de mise en place de services 
de logistique et de sports à l ' expertise 
du personnel de la Faculté dans ses 
rapports avec le milieu; 
-Activités d'identification des besoins 
du milieu et des ressources correspondan-
tes disponibles à l ' intérieur de , la 
Faculté pour combler ces demandes; 
-Activités de promotion des services de 
l la Faculté auprès des entreprises privées 
et des organismes publics et para-
, . ' 
publics; 
~Activités d'élaboration de programmes de 
perfectionnement; 
-Activités d'organisation de tenue de 
rencontres avec des clientèles particu-
lières. 
Le déroulement habituel des relat i ons entre , les clients 
potentiels et le BCG peut être utilisé de la fa~on 
suivante: 
-Contrat du client potentiel avec le 




-Préparation d'une offre de services 
après discussion entre les deux parties; 
le directeur du BCG désigne le chargé de 
projet qui l'assistera dans l'élaboration 
de l'offre; 
-Présentation de l ' offre de services au 
client potentiel. 
Dans ce document se retrouve généralement: 
-L'énoncé de la situation, 
-Les objectifs de l'étude, 
-La méthode de travail, 
-Le temps requis pour compléter l'étude, 
-Les ressources humaines qui collabore-
ront au projet, 
-Les coots reliés à l'étude. 
-Acceptation s'il y a lieu, de l'offre de 
services par le client et le début de 
l'étude selon les clauses de l ' entente; 
-Maintien d ' un contact étroit avec le 
client tout au long de l ' étude; 
-Discussion des résultats avec le client; 
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-Implantation dans l ' organisme concerné 
des recommandations du rapport. (Le BCG 
favorise cette dernière approche; 
toutefois, elle n'est entreprise que si 




Une recherche pour la région de Québec seulement 
remontant en juin 1985 nous a permis d'avoir une liste 
de toutes les organisations privées des services 
conseils offerts dans cette région aux entreprises~ 
qu'elles soient de type 
agricole. 
industriel, commercial ou 
Au niveau des ~Qm~Œ~§~C~~~~C§_~gC§§~ qui offrent toutes 
sortes de services conseils à l'entreprise, sept bureaux 
ont été dénombrés, tandis que les ~QQ§§~ll~~§ en 
~QmiQi§~~~~iQQ sont au nombre de soixante-six. Les 
çQQ§§~ll§C§_~Q __ C§l~~~QQ_~QQ~§~C~~ll~ sont au nombre de 
huit tandis que nous avons retrouvé quarante-trois 
bureaux de D'autres 
au nombre de neuf, tandis que nous avons retrouvé cinq 
Neuf bureaux ont été retrouvés comme ÇQQ§§~!!~~§ 
Di ~<-hui t comme 
analyse de marché et 




soixante-quatorze bureaux de 
onz e bureau~~ 
Malheureusement nous n'avons pu 
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obtenir le nombre de bureaux de ç9œQt~Q!~§_~Q_œ~n~g§œ§Qt 
qui semblent être un peu plus rares dans la région. 
Tout ceci uniquement pour constater à nouveau~ combien 
le nombre de conseillers et d'experts pour supporter la 
P.M.E. sont en grand nombre. Les services offerts par 
ces bureaux sont très variés, passant par les rapports 
d ' impôt de l ' entreprise allant jusqu'à l ' engagement de 
leur personnel et les conseillers en matières de pri x de 
revient, d'organisation d ' usines, de communication, de 
mise en marché de nouveaux produits~ etc. Généralement 
ce sont des diplômés universitaires dans différentes 
disciplines telles que comptabilité, finance, fiscalité, 
relations industrielles, 
dans les entreprises. 
~ . 
etc. qui offrent ces services 
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B~IB~§_QB§B~!§~~§_~I_B§§QÇ!BI!Q~~ 
Bg§Q~§ __ g~§Q§~Q~§§ __ Q§_~~lQ~~§~~~QQ_~QQ~§~~~§ll§_Q§ 
~~_ ~§~n§~~n§_ieQ~!Bl~ 
L'AQVIR est une corporation du gouvernement du 
Québec qui offre de l'aide financière et technique 
pour le développement et la démonstration des 
projets d'innovation. 
B§§Q~~~t~QQ_Q§§_~Q~~~§§~i~§§_~QQ~§i~i§l§_Q~_Q~§Q§Çl 
Les commissaires industriels peuvent venir en aide 
de multiples fa~ons notamment dans le diagnostic de 
l'entreprise, dans la préparation de projets 
d'expansion, de modernisation, d'acquisition d'une 
autre entreprise, dans la recherche de sous-
traitance dans la région~ de fabrication de sous-
licences, de missions visant l'exportation, telles 
que faire des marchés sommaires~ apporter une aide 
technique ou monter des dossiers, préparer des 
demandes de subventions, de permis; founir des 
informations techniques et économiques et finale-
ment diriger 
d'aide. 
les gens vers les bonnes sources 
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6~e§§Q~i2~iQ~_Q§§_f§mm§§_~9!!~QQ~~~~i~§§~ 
Cette association fournit de l'information générale 
sur l'offre des cours de formation pour les femmes 
collaboratrices et offre aussi un service de 
consultation auprès de ses membres. 
Cette association donne de l ' information sur les 
étapes à suivre pour démarrer une entreprise 
manufacturière, informe sur les différents program-
mes d'aide financière offerts par les gouverne-
ments, offre des cours sur les techniques adminis-
tratives d'exportation et organise divers séminai-
res pour ses membres. 
Cette association aide les gens qui veulent se 
lancer en affaires à plusieurs niveaux, comptabili-
té, approvisionnement, équipements locaux, b~tis 
ses, etc. 
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b~e§§Q~i~~iQn __ ~§§ ___ QCQf§§§!Qnn§!§ __ §n __ ~§§§Q~~Ç~§ 
h~ill~!n§§_~~_Q~§Q§Ç~ 
Cette association organise des colloques sur la 
gestion des ressources humaines. 
ç§n~!:,§ __ Q~· __ çQmm§!:.ç§ __ !,l}~§!:.n~~!,Qn~!' ___ Q§ __ !.:...§§t __ Q~ 
Q~§Q§ç~_iÇÇlgQli 
Cette association permet au~·: gens d ' affaires de 
l'est du QUébec de conna~tre et de s'associer aux 
internationaux d'import-export; elle réseaux 
fournit des renseignements sur l'ensemble des 
activités d'importation 
des cours en exportation. 
et d'exportation et offre 




-Systèmes bureautiques et informatiques; 
-Comptabilité et finance; 
-Communication; 
-Marketing et vente; 
-Formation des contrema~tres. 
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çêQ~~g_Q§_g§§~iQQ_Qê§_~g§§Q~C~ê§_b~œ~iQ§§~ 
Cette association dispense des cours sur la gestion 
des ressources humaines. 
ç§QS~§_Q§§_Qi~igg~Q~§_Q~§Q~~g2~i§§§i 
Cette association offre des causeries, séminaires, 
colloqu~s, 
membres. 
congrès auprès des membres et non-
Ce centre aide les inventeurs à évaluer, dévelop-
per, optimiser, fabriquer et commercialiser leurs 
nouveaux produits et procédés en plus d'informer 
sur des sujets reliés à l'innovation industrielle. 
Cette organisation guide les gens vers les person-
nes ressources dans le domaine des affaires~ 
Certaines Chambres offrent aussi de l ' aide techni-
que et de la documentations sur des sujets variés. 
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ÇQ~~i22iQn __ ~§ __ 1~ini~i~~i~§ __ §~ __ g~ __ Qê~§lQQQ§~§nt 
~çQnQ~ig~§_~§_~Qn~~~~l_lÇ!Q~~Ll 
Cette commission aide techniquement les entrepre-
neurs dans les domaines de l'industrie, du commer-
ce, de l'habitation. du transport, du tourisme et· 
du cinéma. Elle encourage aussi le développement 
économique de Montréal et aide donc les gens qui 
souhaitent se lancer en affaires sur plusieurs 
points techniques~ tels que: 
-Démarches à suivre, 
-Renseignements généraux, etc. 
Différents imprimés précisant chacun 
programmes sont aussi disponibles. 
b~_ÇQ~~Hn~H~~_~~Q~in§_~§_gH~Q§Çl 
de leurs 
Cette association peut faire des études de marché 
préliminaire pour les entreprises manufacturières. 
Elle apporte son aide à différents niveaux, aussi 
elle permet d'obtenir des statistiques de recense-
ment de Statistiques Canada pour la région métropo-






aide les jeunes de 18 à 30 ans 
qui désirent 
ni veau~<: 
se lancer en affaires à plusieurs 
-Rédaction, 
-Marketing, 
-Prix de revient~ 
-Recherche de parrains. 
-Recherche de subventions, etc. 
ÇQ§s_ln~~~ 
Cet organisme offre des services de conseils en 










Publie différents rapports et offre plusieurs 
services aux abonnés. 
S~Q!~_n2~iQn2!~_Q~2Qmini§~~~~iQn_Q~~!ig~~_js~eEl~ 
Cet organisme offre la possibilité de s'inscrire à 
des cours ou à des séminaires, elle offre aussi des 
services de consultation, management et un service 
de recherche. 
ê~Q~Q~_~E~~ 
Ce groupe offre des services de consultation et de 
formation en management et en ressourçes humaines 
dans les organisations; il offre des services de 
formation des cadres et des conseillers sous forme 
de séminaires publics, de formation personnelle, 
d'orientation et d'évaluation, il développe et 
réalise des mandats d'envergure à l'étranger, 
impliquant des activités de transferts technoloqi-
ques, d'assistance en management et de développe-
ment culturel; il offre aux entreprises des 
services de formation technique pour des employés 
affectés à la production, de même que des services 
reliés au développement du milieu de travail. il 
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dispense également des services en santé et 
sécurité au travail; il offre des services de 
formation et de perfectionnement pour le personnel 
de soutien administratif et des services conseils 
pour l'amélioration de la productivité et du climat 
de travail. 
bê_§~Q~Q§_Qê_gê~tiQQ_~QQ~êi~~_l§Çll 
Ce groupement aide les gens à b~tir des projets de 
coopératives et les mettre en branle, en plus 
d'offrir des cours en ateliers de formation. 
~~~t§~_~t~Qê~_~Qmmê~~i~lê§_l~~Çll 
Les HEC opèrent des bureaux de consultation, elles 
offrent des cours divers de perfectionnement et des 
séminaires. 
b~lQ§titHt_Qg§_Q~ng~iê~§_~~Q~QiêQ§i 
.Cet Institut organise des séminaires, offre des 
cours magistrau~ et par correspondance en gestion, 
en marketing, en finance et en personnel. 
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Cette association offre différents services tels 
que: 
-Etudes . de marché, 
-Evaluation de projets, 
-Comptabilité~ etc. 
lQY§QtiQQ_Q~~~§~_lQ~~l 
Cette association aide les inventeurs québecois et 
les P.M.E. innovatrices à promouvoir leurs inven-
tians et à les mettre en branle. 
J§~Q§§_§Qt~§Q~i§§§_g~_Q~§~§~_lQ~~l 
Cette organisation aide les jeunes à fond~r une 
entreprise temporaire, (durée d ' un an) dans le but 
de les initier au monde des affaires. A la fin de 
l'année, la ~ompagnie est liquidée. (S'adresse aux 




Cet office fait des études de marché sommaires, 
étudie les dossiers~ aide les gens à constituer 
leurs dossiers d'entreprises et leurs demandes de 
subventions, conseille les futurs entrepreneurs. 
l, -
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fournit des statistiques sur des secteurs indus-
triels. 
8§1~~§_E~~_i12§1l_1nç~1 
Cette association peut en remplissant certaines 
conditions d'admissibilité vous permettre de vous 
joindre à une PME. 
I§l§=~ni~§~~it§l 
Télé-Université offre des cours, "Bâtir une 
entreprise" et des cours divers en administration~ 
économie, gestion, informatique, etc. 
~ni~§~~it§_Q~_Q~§Q§ç~~_~Qnt~§~l_i~Qe~ll 
Elle offre des programmes de formation de l'homme 
et de la femme d'affaires. Plusieurs autres 
universités ont des cabinets conseils qui offrent 
différents services d ' étude de marché. de gestion~ 
d ' évaluation de projets, de comptabilité. comme 
certains que nous avons décrit précédemment. en 
plus d'offrir bien sÛr, différents cours dans le 
domaine de l'administration. 
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D ' autres organismes divers peuvent aussi s ' ajouter à 




-Les groupes de 
jeunesse et autres. 
de développement socio-
e>: i stent un peu partout au 
soutien aux initiatives 
Ces deu~·: orqanismes tout particulièrement touchent l es 
jeunes qui veulent se lancer en affaires en leur offrant 
de l ' aide technique et 
subventions. 
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OBJECTIF: Localisation du marché 
-------~-
NOMBRE D ' EMPLOYES: 
Q~JgÇIIE: Vérifier la grosseur de l ' entreprise. 







les différents besoins dépendamment des 
2. 
catégories d ' entreprises. 
Quelle ' est votre formation et vos expériences pertinentes 
votre travail ainsi que le nombre d'années? 
années 
(a) Relatif à la gestion 
( b ) Relati f au t y pe d ' entrepr i se 












b) Vérifier si, avec le nombre d ' années de 
formation et d ' expérience, les dirigeants 
utilisent plus ou moins les services offerts. 
c) Assurer un complément à la f ormation et à 
l 'expéri ence. 
3. Dans quelle tranche la moyenne d ' âge des principaux cadres ou 
des propriétaires se situe-t-elle? 
a 
b 
Moins de 29 ans 
30 à 40 ans 
c ( ) 41 à 50 ans 
d ( ) 51 et plus 
Qê~~ÇI!E: Pour vérifier si l ' âge du dirigeant a un rapport a v ec 
les services utilisés. 
COMMENTAIRES: 
-4-
4. Pourriez-vous nous donner un aper~u de votre chiffre d'af-
faires. Se situe-t-il entre: 
COMMERCE ET SERVICE INDUSTRIE 
( moins de 75000 o - 200000 
75000 - 200000 200000 - 450000 
( ) 200000 et plus 450000 et plus 
AGRICOLE 
moins de 50000 
50000 - 100000 
100000 - 150000 
150000 et plus 
QêJ~ÇI1E: Identifier les différents besoins en rapport avec ie 
chiffre d ' affaires (grosseur de l'entreprise). 
COt1MENT A IRES: 
5. Grille (autre page). 
QêJ~ÇIIE: Vérifier la situation 
opportunités. 
du marché ainsi que l es 
-5-
QUEêI!g~~: 1) Cochez à 1 ' ~ndroit approprié, d~ Quelle source vous obten~z b~~~t~~ll~!~~t les services suivants: 
21 Etes-vous satisfaits des services qui vous sont offerts en regard de la qualité et du prix' 
3) Co.bi en de temps consacrez-vous pour chaaue acti 'Ji té ilIenti onnée? 
Q~~§tiQ~~ __________ 1~_________________ ________ _________ _ _____________________ · ____ f~ ________________ 1~ __________________ _ 
Non- 1 Ne s ' ap- interne Si ège Cabi nets 1 Autres êBI!êEBÇUQtl_ TEMPS consacré pour 
utilisés plique pa social d ' expert~ Spécifiez: Qualité Prix cette activité 
;;;:;:;;:;;;;;::: :::::::::::t::::::::: -::::::: :::::::::: ::::::::: ~::::::::::: :::::::::u:::::::::t::::::::::::::::: ____ _ 
1 
~~ri~~~_q~_Q~~g __ ----------- ~ ----------[------- __________ _________ ___________ _ ________ ---------l----------------------
;;:::';::::s::;!_ ---------------------- -------1---------- ---------- ----------- --------- ---------l----------------------:;::::::::;Q::;!!j-----------~----------f------- 1---------- ---------- ------------r--------- ---------1----------------------
, , 1 ; , 
:::::::!!--------j-----------; ---------- ------- ----------1] ---------- -----------i----------t---------:----------------------
:::::::;;:::::---J-----------l---------- _______ ---------- , ----------l-----------~---------l----------_____________________ _ 
1 • - 1 1 ; i ' 
Planification ! i Il l : 1 
, ! , 1 
de 1 a !: ! ; i 
Q~Qq~~tiQ~-------i-----------f ---------- ------- ----------t----------l -----------~----------I--------------------~-----------
Inforllatioue : 1 ;! . 
;;;;;;;;;::::::::l:::::::::::r:::::::::: ::::::: ::::::::::l::::::::::~:::::::::::::::::::::~:::::::::::::::::::::::::::::::: 
l ' : i Services 1 i i 
lénaul . i ,! i 
--- - -------------1----------- ---------- ------- ---------r----------r--------------------- -r--------------------------------
; , ! 
~gçr~t~ri~t ______ l ___________ ---------- ------- ---------- l ----------~--------------------- JL--------------------------------
! i 1 i . ~~~Ql~~~~~------- i ----------- ---------- ------- ----------r----------t-----------l'--------I'---------:----------------------
::~~~~~~~~ _______ l ___________ ~ __________________________ i ________ ~ ___________ ~J _________ J __________ L _____________________ _ 
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6. Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualité et le nombre de 
rapports financiers que vous leur remettez? 
------ç------ç------ç------ç------Pas du tout abc d e Beaucoup 
Qê~~ÇIIE: Vérifier la capacité d'établissement de rapports 
financiers. 
COl'1MENTA l HES: 
7. Est-ce que les services supports en général (comptabilité, 
notaires, etc.) qui sont offerts répondent à vos besoins: 
.?, En parfait accord 
-----
b En accord 
-----
c En désaccord 
-----
d En total désaccord 
-----
Qê~gÇIIE: Vérifier si les services offerts présentement répondent 
à leurs besoins ( en général). 
COMMENTAIHES: 
-7-
8. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
Ni v eau de stoc k s 
(inventaire optimal) 











QêJ~ÇIIE: Vérifier s'il y a un suivi dans les services supports et 
aussi par le propriétaire. 
COMt'1ENT A IRES: 
-8-
9. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus~ 
pour lesquels croyez-vous que le suivi est important? 
Comptabilité 





Gestion du personnel 
Tenue de li v res 
Fiscalité 








QêJ~ÇI!E: Vérifier les manques dans les services ainsi que 
l'importance du suivi de ces mèmes services. 
COMMENTAIRES: 
10. a ) 
-9-
Est-ce que le mar keting vous préoccupe (production, 
prix, produit, distribution)? 
OUI NON 
Si OU1, alors: 
b) Avez-vous effectué une étude? 
OUI NON 
c) Qu ' est-ce que cela vous a rapporté? 
RIEN 
QUELQUE CHOSE 
Q~~~ÇI!E: Vérifier l'importance accordée au marketing et aux 
études effectuées par les dirigeants. 
COMMENTAIRES: 
11. Quelle est 
financiers? 
la fréquence de consultation 
a Régulièrement 
b Quelques fois 
c Très rarement 
d Jamais 
Pour quelles raisons? 
de vos états 
-10-
Qê~~ÇI!E: Vérifier 1 "intérêt por t é aux états f i nanciers. 
COMMENTAIRES: 
12. Selon vous, de quelle fa~on pourrait-on améliorer les 
services offerts présentemment? 
Qê~~ÇI!E: Vérifier si les services sont personalisés. 
COMMENTAIRES: 
QUESTIONNAIRE DE L'INTERVIEWE 
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QUESTIONNAIRE 





2. Quelle est votre formation et vos expériences pertinentes à 
votre travail ainsi que le nombre d ' années? 
3. Dans quelle tranche la moyenne d ' ~ge des principaux cadres ou 
des propriétaires se situe-t-elle? 
t-Ioi ns de 29 ans 
30 Ct 40 ans 
41 à 50 ans 
51 et plus 
-13-
4 . Pourriez-vous nous donner un aper~u de v otre c h i ff re d ' a f -
faires. Se situe-t-i l entre: 
COMMERCE ET SERVICE INDUSTRIE 
moins de 75000 o - 200 000 
75000 - 200000 200000 - 450000 
200000 et plus ( 450000 et plus 
AGRICOLE 
moins de 50000 
) 50000 - 100000 
10000 0 - 150000 
150 000 et plus 
5. Grille (autre page). 
.-
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Q~~êIIQ~~: 1) Cochez à l ' endroit approprié, de quelle source vous obtenez ~~~it~~!!~~~~t les services suivants: 
2) Etes-vous satisfaits des services Qui vous sont offerts en regard de la qualité et du pri x? 
3) COllbien de temps consacrez-vous pour chaque activi té mentionnée? 
~~~~tiQ~~ __________ !~ _______________ _ 
1 
Non- Ne s ' ap- 'nterne 
utilisés plique pa 
----------------- ----------- --------- -------
Ig~~~ _ ~~_! i~r~~ __ ~----------- ________________ _ 




~t~t~_~~ __ ~Q!Qi~~ 
Finance 
(plan if ication 
fi~~~~i~rg ~ _____ _ 
Planification 
de 1 a 
QrQQ~~tlQ~ ______ _ 
Ser vices 
t§9~~~ __________ _ 
Gestion du 









-------- ....,...-- ------_. 
i 




TEMPS consacré pour 
cette acti vi té 
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6. Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualité et le nombre de 
rapports financiers que vous leur remettez? 
• 
7. Est-ce que les services supports (comptables, notaires~ etc.) 
qui vous sont offerts en général répondent à vos besoins: 
8. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 









Autres (spécifiez ) : 
OUI NON 
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9. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus et 
pour lesquels croyez-vous que le suivi est important? 
Comptabilité 





Gestion du personnel 
Tenue de 1 i \/res 
Fiscalité 






10. Est-ce que le marketing vous préoccupe (production, prix, 
produit, distribution)? 
Si oui, alors: 
Avez-vous effectué une étude? 










de vos états 
Pour quelles raisons? 
12. Selon vous, de quelle fa~on pourrait-on améliorer 
services offerts présentemment? 
les 






















10. a) OUI NON 
b) OUI NON 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN QUELQUE CHOSE 






~~~§I!Q~§: 11 Cochez à l ' endroit approprié, de quelle source vous obtenez b~~i!~~!l~!~Œt les services sui vants: 
2) Etes-vous satisfaits des services qui vous sont offerts en regard de la qualité et du pri ~? 
3) COllbien de telaps consacre.z-vous pour chaque ach vi té mentionnée? 
Questions 1. 2, 3. 
-- ------------------N~~:----- N;-~:~p:-li~t;;~;- -sièq;---- -ë;bi~;t~1-A~t;;~-----------§~Ïi§Ë~çIïQM~--r-TËMP5-~~~~;~;é-p~~;--
utilisés plique pa social d' expert Spécifiez: Qualité Pri x cette activité 
oui ou non 1 
----------------- ----------- --------- ------- ---------- --------- ------------ -------- ----------r-----------------
Tenue de li vres 
~_ :_~_:_ ~_. : __ :-_d_-:_ -_:-_a~'i :_-_-_ I - -----------------_-_ -__ --_-_-_-_-_-_-_ ------- ---------- --------- ------------ --------- ---------1." ----------------------
e _____________________________ __________________ __________ ~ _____________________ _ 
i 
:;::::::~:;Q::;g; : -----------f --------- -------1---------- --------- ------------ --------- ----------f----------------------
1 ! r 
E!;Ç,!l!!--------i-----------f--------- ; -------j---------- --------- ------------1--------- ----------~----------------------
FI nance ' 1 ! 1 l ' 
(planification l 1 1 1 . ! 
t~Œ~Œ~~g[~l ______ ~ ___________ ~ _________ _r------- j------_________________________ ~--------- _______________________________ _ 
! : i ! 1 1 
::,;:ficaUon ! 1 1 I i i !!rQ~~~tiQŒ------- :-----------f .• ----------t-------1----------t--------- ------------1--------- ----------t----------------------
:::::::::QQg-----r-----------r----------r------- ;----------[---------1------------1---------1----------t----------------------
;:;:::::"--------:-----------r----------r-------1---------- --------- ____________ ] _________ J
1
' __________ ----------------------
: : \ f ! ~q~~~ -----------t -----------r ----------~-------1---------- --------- ------------ t--------- ---------- ------:---------------
' gç,!!,'['t------f-----------f----------f-------l----------r--------- ------------I---------j---------- -----------------~----
§~ !!!! !~~Œ~~ _______ · ---------- -~ ----------~ -------1----------t--------- ------------ t---------t---------- ----------------------




Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 

















aestion du personnel 
Tenue de livres 
Fiscalité 
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SOMMAIRE DES COMMERCES 
1. Dans quelle catègorie se situe votre entreprise? 
s~b2n!illQD 
(X) Commerce 55 46.6Y. 45.2% 13.3Y. 
( ) Industrie 
( ) Servi ce 
( ) Agricole 
Q~JsÇIIE: Connattre les diffèrents besoins dèpendamment des 
catègories d'entreprises. 
Quelle est votre formation et vos expèriences pertinentes 
votre travail ainsi que le nombre d'annèes? 
annèes(moy) 
(a) Relatif A la gestion 15 (24%) 17.5 
(b) Relatif au type d'entreprise 36 (58Y.) 






la majoritè des dirigeants 
leurs principaux domaines 
b) Vèrifier si, avec le nombre d'années de 
formation et d'expèrience, les dirigeants 
utilisent plus ou moins les services offerts. 
c) Assurer un complèment ~ la formation et ~ 
l'expèrience. 
Dans quelle tranche la moyenne d'age des principaux cadres ou 
des propriètaires se situe-t-elle? 
a (5) Moins de 29 ans (9%) 
b (32) 30 ~ 40 ans (58%) 
c (13) 41 ~ 50 ans (24%) 
d (5) 51 et plus (9%) 
Qê~s~IIE: Pour vèrifier si l'age du dirigeant a un rapport avec 
les services utilisès. 
-4-
4. Pouyyiez-vous nous donney un apey~u de votye chiffye d'af-
faiyes. Se situe-t-il · entye: 
COMMERCE 
(12) moins de $75000 (22%) 
(18) $75000 - $200000 (35%) 
(24) $200000 et plus (44%) 
Qêl~ÇI!E: Identifiey les diffèyents besoins en rappoyt avec le 
chiffye d'affaires (grosseur de l'entreprise). 
5. Grille (autre page). 
Q§l~ÇI!E: Vèrifier la situation du marchè ainsi que les 
Oppoytunitès. 
-5-
gyESTIONSJ: 1) .oins dl .75000 b) .75000 A .200000 e).200000 It ,lus 
li0ii- --------- -----+-~--- ~---------__t 5ifgl CibiAlts Autrls 
utilid 50ciil d'IJplrt5 Sptcifilz: 
TEJtPS Conslcr~ ,. 












tpirition des 151 
_!t5_!t~!~~!!t~ ____________________________ _ 
3 6 43 
tpirition des SI 111 781 
_!!~-~!_~~!!~-- --------- ---------- --------





!~~nf!1t!2_______ _ _______ _ 
hni ficition 
!h 
























































erviclS 331 401 
tg!~!_------------ --------- ----------1 2 
21 41 




-------- -------2 15 












































i) 8.' : 10.' 
b) 15.0 i 19.0 
t~_Z1~1 _2Z~~ ____ 
il 1.4 0.8 
b) 4.0 7.0 
~LZ·6_ J~L ___ . 
i) 2.0 1.0 i 
b) 10.0 7.0 
~~_~Z~~ _~~~~ __ _____ 
i) 4.1 S.S ; 
b) 6.0 7.7 
~L!t.~ _~~2 ___ . 
i) -
b) 7.0 3.0 
tL~f~q __ f~~q __ _ 
i) 4.0 0.0 
bl 10.0 11.0 
C) 7.0 11.0 1 
1 
-------- ------- ---------~ 
i) -- 1 
b) 4.4 3.1 ; 




i) -- 1 
b) 5.0 0.0 1 
e) _56. 0 __ 1~!g_~ 
il 10.0 0.0 1 
b) 3.0 1.3 ! 
----119 




i) 5.0 3.0 
b) 11. 12.5 





_____ tLf~~ __ ~~q ___ 
~ . 
-6-
6. Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualité et le nombre de 
rapports financiers que vous leur remettez? 
39 5 1 6 4 
Pas du tout a b c d e Beaucoup 
71% 3% 2% 11 % 7% 
QêJsÇIIE: Vérifier la capaci té d'~tablissement de rapports 
financiers. 
7. Est-ce qLle les services suppc.rts en général (cc.mptabilitè, 
notaires, etc.) qui sont offerts répondent A vos besoins: 
a - En parfait accord 2~ (47%) 
b - En accord 27 (49%) 
c En désaccord 2 (3ï.) 
d - En total désaccord o 
QêJsgIIE= Vèrifier si les services offerts prèsentement répondent 
~ leurs besoins (en gênèral). 
-7-
8. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extèrieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
Q!Jl ~Qt:! ~~_§:~eE61Q!J~_e~§ 
Niveau de stocks 
(i nvent'ai re optimal) 19 (357.) 6 (11%) 30 (54%) 
Fond de roulement ...,.") 44 (407.) 6 (117.) 29 (49%) 
Budget pr èvi si onnel 10 ( 18%) 1 (2%) 44 (80%) 
Comptes-clients 11 (207.) 3 (57.) 41 (75%) 
Etats financiers 39 (71%) 7 (13%) 9 (16%) 
Financement 35 ( 647.) 6 <111.) 14 (25%) 
Contrat 24 (447.) 5 (97.) 26 (477.) 
Fi scal i tè 39 (717.) 9 ( 16%) 7 ( 137.) 
Infoymatique 6 (117.) 1 (27.) 48 (877.) 
Pr-oduction 2 (4%) ------ 53 (967.) 
Autres (spèci fiez): 
Q~4~ÇIIE: Vèrifiey s'il y a un suivi dans les ser-vices suppor-ts et 
aussi par le propriètaire. 
-8-
9. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus? 




t!~t:!gl::!~ ~ldl~l E~~ 
Comptabilité 6 (11'l.) 30 (55'l.) -----
Gestion de la produ.:ti on 2 (4'l.) 11 (20'l.) 10 (18/') 
Marketing 11 (20'l.) 12 (22/') 8 ( 15'l.) 
Finance 3 (5'l.) 18 (33'l.) 7 (13'l.) 
In fc,r mat i qLle 5 ('3'l.) 4 (7/') 23 (42'l. ) 
Se,:rèt ar i at ----- 6 (11/,) 5 (9'l.) 
Gest i ':In du personnel 1 (2/') 8 ( 15/') 1 1 (20/.) 
TenLle de 1 ivres 1 (2/') 17 (31/') 3 (5/') 
Fiscalité 4 (7/') 19 (35/') 1 (2/') 
Oroi t des affai res 1 1 (20/.) 8 ( 15'l.) 7 (13/') 
Services gouvernementaux 20 (36/') 9 ( 16/') 2 (4/') 
Q~J~ÇIIE: Vérifier les manques dans les services ainsi que 
l'importance du suivi de ces mêmes services. 
10. a) 
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Est-ce que le marketing vous prêoccupe (production, 
prix, produit, distribution)? 
OUI 38 (59%) NON 17 (31%) 
Si oui, alors: 
b) Avez-vous effectué une êtude? 
OUI 12 (32iO NON 26 (58%) 
c) Qu'est-ce que cela vous a rapportê? 
RIEN -----
QUELQUE CHOSE 12 (100%) 
Qê4~ÇI!E: V~rifier l'importance accordèe au marketing et aux 
ètudes effectuèes par les dirigeants. 
11. Quelle est 
fi nanc i ers? 
la frêquence de consultation de vos êtats 
a (28) Régulièrement (52%) 
b (16) Quelques fois (30%) 
c (7) Trés rarement (13%) 
d (3) Jamais (5%) 
Pour quelles raisons? 
Qê4~~I!E: Vérifier l'intérêt porté aux ~tats financiers. 
1 . • 
-10-
12. Selon vous, de quelle fa~on pourrait-on amèliorer les 
services offerts prèsentemment? 
Qê1sÇ!lE: Vèrifier si les services sont personalisès. 




1 • Catègorie . Commerce . 
4. Chi f fre d'affaires Moins de $75000 
.... a) 1 Moy. : 6 4.. Ecart t.: O· -
b) 11 Moy. : 12.7 Ecart t.: 10.2 
c ) 2 Moy. : Ecart t.: 




6. a) 11 
b) 0 
.: ) 0 
d) 0 
e) 1 




10. a) OUI 9 NON 3 
b) OUI 1 NON 8 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN QUELQUE CHOSE 1 
NE S'APPLIQUE PAS 





~ill~.J: CJli ffrt d' Jff.irH dl .oins dl '7~ 
.Iution dIS 
Il s'.p- intlrn. 









_!!!-f!fi!fi~!!t!__ _ _______ _ 
I!pultion d.s 
_!!!-~!_~O!~!!!__ _ ______ _ 
in.nce 
plini ficition 




























































4.1 1 5.5 
--------"'-------
75% 171 1 i 
... 
--------- --i------- ------------ --------- ------- ---------r--- .. 
m 4 : 5 i 
------ ---------- ------ ------- ------- ---------i------~ 
1 -- ! 








s. QYI t:lQ~ ~s_§~~ee~IQYs_e~§ 
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 3 (25'/.) 9 (75'/.) 
F"ond de roulement ") ( 17'/.) 1 (S/.) 9 (7S/.) 4 
Budget pl" èvi si onnel 1 (S/.) 11 (92'/.) 
Comptes-o.::lients 12 <100/.) 
Etats financiers 6 (50/,) 2 ( 17/') 4 (33'/.) 
F"inancement 5 (42/') 2 ( 17/') 5 (42/') 
Contrat 6 (50'/.) 1 (S/.) 5 (42/') 
F"iso.::alitè 9 (75'/.) 3 (25/') 
Informatique 12 (100/.) 
Production 12 ClOO/.) 
AutY'es (spèo.::i fiez): 
9. 
NE 
!j~t:lQyg §Y!~l §~~EE~!QYs_E~§ 
Comptabilitè 2 ( 17/') S (67/') 
Gestion de la production 1 (S/.) 1 (S/.) 2 (17/') 
Marketing 3 (25/') 1 (S/.) 
F"inance 2 (17/.) 2 (17/') 
In fClrmat i que 3 (25/') 
Secrètar i at 1 (S'l.) 
Gestion du peY'sonnel 1 (S'l.) 2 (17'l.) 
Tenue de 1 ivres 4 (33'/.) 
F"iscalitè 5 (42'/.) 
Droi t des affaires 1 (S/.) 1 (S'l.) 
Services gouvernementaux 1 (S7.) 1 (S/.) 






1- Catègor i e Commerce 
4. Chi f fre d'a f f ai r es $75000 .l $200000 
.., 
"". 
a) 4 Moy. : 16.7 Ecart t • : 4.7 
b) 13 Moy. : 17.4 Ecart t. : 8.3 
c) 3 Moy. : 7.5 Ecart t. : 2.5 








e ) .-. ..;;. 
7. a) 8 
b) 10 
.: ) 1 
d) 
10. a) OUI 12 NON 7 
b) OUI 2 NON <3 
NE S'APPLIQUE PAS 1 
c) RIEN QUELQUE CHOSE 2 
NE S'APPLIQUE PAS 





~ST!Q!S __ ~: .) Chiffr . d'.ff.ir.s d. t75000 1 t200000. 
~!~ti~~________ __!! ______ ~---------- ________ ________ __________ ____________ 2. __________ __~!_ ____________ ______ 
Noa- .. S'ip- inhrn. Sitg. C.bin,h AutrtS I~!!§ ~Ç!!Q! TEIIPS cons.cr' poIr 
utiliu plique p. soci.l d'npert! Spkifiez: h.litt Prh ceth .ctivitt 
--------------- ----- ---------- -------- -------- ------ 1------------ 1-------- ~------- __ !2l!gg! ~_~·n:!I!!. ' 
17 1 1 15 
rn 51 51 
I!!!y!_4!..! i '!!!-- ---------- --------- ---____ _ ________________ f--.-----.-r-------- ____ . ________________ _ 
1 16 1 1 4 7 
51 ~1 51 51 
::'::I::~~ +------ ---------- - ~~:--- ----- -- ~!~---f------ :~Ir- ~:~6- -ïO- ,~ 
1t!~!Lfin~~itr~_ --------- ---------- I--------r------- -------f------- --------.;----- "i 
1 1 16 1 1 1 
III, "".nti on des 51 SI 84% SI , : 7.7 i 
lti~!t.~li.O!2!!!__ ---- 1----------f_------- r-------- ------ ~-------- --- I-------l-----------J 
5 14 3/14 5/14 7 i 3 j 
~l~H!.!.:it~'. __ ._. ___ --------- ------ ~~~---~------- ...:~---- ------------~~~---r__~~-- --------1--------1 5 2 11 1 10 11 1 
in.nce 261 III 58% SI 1 
;f~::~:!~:~~::. ____________ ~-------~------ __________________________________________________ l ______ ------J 
3 2 14 4.4 ; 3.1 ; 
Plinificition 16% III 74% 1 ~. 
~;o~:~U~______ __ _ __________________ 1-_______ --------- I---------L . 
10 7 1 1 5 1 -- 1 
m ID 51 51 i 
1 
t1nl9!!itiru---f-'---;I-I- --:~~-'-4---~-1---+-~------·- -~ ------t------+---1--r-I~ 
~~r t!!!!9-____ ---8---1---,---~----I------t·-ï----I----------~---I------ 1 






--+----+----_______ ._1-________ i--_____ ------ -------- ____ ----.-




-----~----r_---4~----~---.------+_---_t__--~~~----~-------~ 6 13 5 1 --
&HUon du 321 68I 
R"~gel _____ I_---------------. 1..-----~---- __________ ~ __ ....... ___ . __ ~ __ ... __ . __ _ 
8. 
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QYI ~Q~ ~~_§~eeeblgY~_e~§ 
Niveau de stocks 
(inventai re optimal) 4 (21%) 3 (16%) 12 (63%) 
- F"ond de l"oulement 5 (26%) 3 (16%) 11 (58%) 
Budget pl"~visionnel 2 (11%) 1 (5%) 16 (84%) 
Comptes-clients 4 (21%) 2 <11 %) 13 (68%) 
Etats fi nanc i el" s 13 (68%) 4 (21%) 2 <11%) 
F"inancement 11 (58%) 2 (11%) 6 (32%) 
Contl"at 4 (21%) 3 (16%) 12 (63%) 
F"i scal i t~ 11 (58%) 7 (37'l.) 1 (5%) 
Informatique 1 (S'l.) 18 ('35%) 




t!e~m!:Jg §!:!!~1 §~eeeb!g!:!~_e~§ 
Comptabilit~ 2 (11%) 5 (26%) 
Gestion de la pl"oduction 1 (SX-) 2 (11%) 5 (26%) 
Mal"keting 4 (21'l.) 3 (16%) 7 (37%) 
F"inance 3 (16%) 4 (21'l.) 3 (16%) 
Infol"matique 1 (5%) 1 (S'l.) 10 (53%) 
Sec y' ~t al" i at 2 01 %) 3 06%) 
Gestion du personnel 1 (~%) 1 (5%) 4 (21%) 
Tenue de 1 i vl"es 1 (SX-) 3 (16%) 2 (11%) 
F"iscalit~ 3 ( 16%) 6 (32'l.) 1 (S'l.) 
Dl"oi t des affaires 4 (21'l.) 2 (11%) 4 (21%) 
Sel"vices gouvel"nementaux 10 (53%) 2 (11%) 2 (11%) 
l ,.-. 




1. Catègori e : Commerce 
4. Chiffre d'affaires $200000 et plus 
2. a) 10 Moy. : 18 Ecart t. : 9 
b) 12 Moy. : 14 Ecart t • : 8 
c) 6 Moy. : 12 Ecart t. : 6 













10. a) OUI 17 NON 7 
b) OUI 9 NON 8 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN --- QUELQUE CHOSE 9 
NE S'APPLIQUE PAS 






~!!~~z .) ~iffr. d'.ff.irts dt '200000 .t plus. 
--!~:---- -If -;'Ip:-!int;;;; -si~;--- -ïë~bi~;t; A;t;;;----- ---1jlSATiSiAëjiON ---~~------------
utilis' pliqut p. 50:i.l d'Isp"tl s,tcifilZ: où.Jii.-r--p;ii 
1 r---~,-~~~ 












in!nfi~!!l ______________ __ 













l' 1 2 1 1 
-----~ 
8.4 1 ---+----- --- 7.6 
791 41 81 41 1 
1 
3 ---i----- --iO----r-- --4/ii --37.r- -îï.l • 





--~---- -~i'----_jr_____------ ---------- --2/20- --j4-----t-~-------
41 nI ! 91 . 
1 _________ _ _________ -1__________ _________ _______ _ ________ JL ____ _______ 
1 3 1 7 1 11 
41 121 ! i 
i 1 
1 
---------- -------- --------- ----------------------- ---------- ------ ---------1--------~ 2 18 . 
81 m 1 



























-------- -----~ -....--------- ------ ---- ------- --------+--1 23 47 
41 961 
_f!~ !Ü!L ___________________ _ 
:; 1 17 
211 41 711 
------
2 3 18 







---------- ------t---- 1 nj 
1 






QYl ~Q~ ~S_§~~eeklQYs_e~§ 
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 12 (50ï.) 3 ( 13ï.) 9 (37ï.) 
rond de roulement 15 (63ï.) 2 (8ï.) 7 (2'3ï.) 
Budget pr~visionnel 7 (29ï.) 17 (71ï.) 
Comptes-clients 7 (29ï.) 1 (4ï.) 16 (67ï.) 
Etats financiers 20 (83ï.) 1 (4ï.) 3 ( 13ï.) 
rinancement 19 (79ï.) 2 (8ï.) 3 ( 13ï.) 
Contrat 14 (59ï.) 1 (4ï.) 9 (37ï.) 
riscalit~ 19 (79ï.) "') (8ï.) 3 ( 13ï.) 4 
Informatique 5 (21ï.) 1 (4ï.) 18 (75ï.) 
Production 2 (Bï.) 22 (92ï.) 
Autres (sp~c i fiez) : 
9. 
NE 
t!~~g!::!S §!::!l~l §~~EEkIQ!::!~_E~§ 
Comptabilit~ 2 (8ï.) 17 (71ï.) 
Gestion de la production 8 (33ï.) 3 (13ï.) 
Marketing 4 ( 1 7ï.) 8 (33ï.) 1 (4ï.) 
rinance 12 (SOï.) 2 (8ï.) 
Informatique 4 ( 1 7ï.) 3 ( 13ï.) 10 (42ï.) 
Secr~t al" i at 3 ( 13ï.) 2 (8ï.) 
Gestion du personnel 6 (2Sï.) S (21ï.) 
Tenue de livres 10 (42ï.) 1 (4ï.) 
Fiscalitè 1 (4ï.) 8 (33ï.) 
Droit des affaires 7 (2'3ï.) 5 (21ï.) 2 (Sï.) 




SOMMAIRE DES ENTREPRISES DE SERVICES 
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SOMMAIRE DES SERVICES 
1. Dans quelle catègorie se situe votre entreprise? 
( ) Commerce 
( ) Industrie 
(X) Service 38 32.2'l. 41.1% 10% 
( ) Agric,=-le 
QêJsÇIIE: Connattre les diffèrents besoins dèpendamment des 
ca'tègor ies d' entrepr i ses. 
2. Quelle est votre formation et vos expèriences pertinentes 
votre travail ainsi que le nombre d'annèes? 
annêes(moy) 
(a) Relatif ~ la gestion 10 (247.) 
(b) Relatif au type d'entreprise 29 (71%) 






la majoritè des dirigeants 
leurs principaux domaines 
b) Vèrifier si, avec le nombre d'annêes de 
formation et d'expêrience, les dirigeants 
utilisent plus ou moins les services offerts. 
c) Assurer un complément A la formation et A 
l'expèrience. 
Dans quelle tranche la moyenne d'age des principaux cadres ou 
des propriètaires se situe-t-elle? 
a (7) Moins de 29 ans (187.) 
b (17) 30 A 40 ans (457.) 
c (7) 41 A 50 ans (187.) 
d (7) 51 et plus (187.) 
Q~J~Ç!l[: Pour vèrifier si l'age du dirigeant a un rapport avec 
les services utilisès. 
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4. Pourriez-vous nous donner un aper?u de votre chiffre d'af-
faires. Se situe-t-il entre: 
SERVICE 
(14) moins de $75000 (37%) 
(16) $75000 - $200000 (42%) 
(8) $200000 et plus (21%) 
Q~JgÇIIE: Identifier les diff~rents besoins en rapport avec le 
chiffre d'affaires (grosseur de l'entreprise). 
5. Grille (autre page). 
Q~JggIIE: V~rifier la situation du marchê ainsi que les 
opportunitès. 
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c) .200000 et ,1 us 
~lli!!- t..- .. -" op_ i.I.~ c.bi;;ï, ï,;i;;' --"Ou 2~l!i;!CTilllÎ ~ ,,,,,,,t ,.. 
~ ___________ ~~~~ iS~ __ '1 ~~:~~: _______ ~s:c~~J-~' eIP:~~:ki fie:,,~~'l i t~ __ . ~~~_ ';~~!~:~~!~!:!lI!. 
34 2 Iii) 7 7 
nI 51 31 31 b) 17 l' 
~!!y!_dell~H __ I-_____ ---_________ ---.-r---------.~- ________ .f.LIO __ 124 __ 
5 29 2 1 1 2/21 i) 3 2 
131 761 51 31 31 101 b) 4 5 
ë![yl~!_t!.2!l! ___ ._________ __________ ________ _ ________________ .~--------- _________ __~L_l!__ _!~ ___ ____ 
'30 3/30 i) 16 17 
. "tpuition dH 231 m 10% b) 4 2 
ltt!t~H!!!Ü![~ __ ~ ________ ---------J------__ ~.------ __________________________ ~----- __ ~L!~L f-!f§---
2 , [ 25 Iii) , 12 
IPr~uition des 51 231 66% 31 31 b) 5 4 1 
~ill_P~2!1t!L_ --- '-I- -:;;---- ---- -:;-- ------- :1 -:l-!f-- !~ 
rinMlce 121 12% 66% 10% b) 2 0 . 
:r;:::~::i:,, __ -T->-ïï---- ïS--- ------- --------- ---- --- ~~;.. -;-~ 
Plini ficition 5% 291 66% b) 5 4 1 
~e li c) 23 23 1 
~[Q~~ctlQ~----- _____________________________________________ ~----- _____________ ~---......J 
16 17 3 2 i) 30 0 
421 45% 81 5% b) 1 0 
~!12!~!!M... ___ ---- ------- ------- 1-------~-------1------- ----1-----8 4 25 2 . c) - ==-__ i) 2 1 
211 101 64% 5% b) 2 2 
~r!!!ill __ . _ _+--_+---+_-----+_---+_---+---_t_--_+-~+_=c ).JL.-+-;7~6 __ ~ 
, 8 7 2 12 2/12 i) 1 0 
Services 24% 21% 181 5% 321 171 ~) 3 0 
!tq!YL _________________ 1-___________ -+-_. __________ --+~c:_) L. __ .!.. __ 
1 1 36 i) , 12 
31 3% 941 b) 13 11 
kcJttni!t ________ --+_. __ -+-. __ +-___________ ~-- r--_______ f-~L5_1._ J2 __ _ 
11 '1' 2 1> 3 2 
m 161 SO% 5% b) , 0 
§y22!~Cf -______ ----+----+-------~----- -------+-----t 
3 12 23 1 
.f.L:-__ 
-
--- ----- i) 1 0 
~tioa du 81 30% ,,% 31 b) 15 10 
m!2'lMl-_________ ~-----'----------- ________ . ___ ... _._ ..... '_ 
-
c) li 30 
l , 
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6. Est-ce que vos diffèrents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualitè et le nombre de 
rapports financiers que vous leur remettez? 
27 6 2 2 1 
/ / / / 
----------------------------------Pas du tout abc d e Beaucoup 
71 'Y. 16'Y. S'Y. S'Y. 3% 
Q~J5~IIE: Vèrifier la capacité d'~tablissement de rapports 
financiers. 
7. Est-ce qLle les services suppc1rts en génèr al ( c omp t ab i lit è , 
notaires, etc.) qui sont of ferts r~pondent ci vos besoins: 
a - En parfait accord 18 (47'Y.) 
b - En accord 18 (47'Y.) 
c - En dèsaccord 1 (3'Y.) 
d En total désaccord 1 (3X) 
Q~J5ÇIIE: Vèr i fi er si 1 es services of ferts prtsentement rèpondent 
ci leurs besoins (en gènèral). 
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8. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extèrieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
Q~! ~Q~ ~~_§~~eEb!g~~_E~§ 
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 9 (24/') 2 (S/.) 27 (71/') 
Fond de roulement 15 (39/') 4 (11/,) 19 (50/,) 
Budget pl" èvi si onnel 9 (24/') "'> (S/.) 27 (71/') 4-
Comptes-clients 10 (26/') 1 (3/') 27 (71/') 
Etats financiers 29 (76/') 4 (11/,) S ( 13/') 
Financement 22 (58/,) 4 (11/,) 12 (32/') 
Contrat 19 (50/,) 2 (S/.) 17 (4S/.) 
Fiscalitè 2S (66/') 7 ( 18/') 0 (lo/.) 
Informatique 2 (S/.) 1 (3/') 35 (92/') 
Production 5 (13/') 2 <:5/.) 31 (82%) 
Autres (spèci fiez): 
QêJ~gI!E: Vèrifier s'il y a un suivi dans les services supports et 
aussi par le propriêtaire. 
-30-
• 
9. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus? 




~~~Q!JS §YI~1 E~§ 
Comptabilitè 3 (S/.) 2S (66/,) 1 (3/') 
Gestion de la production 1 (3%) 9 (24/,) 10 (26/,) 
Marketing 9 (24/,) 7 <18/') 7 ( 1S/.) 
F'inance 1 (3/,) 10 (267.) 6 ( 167.) 
Informatique . 5 (13/,) 
"" 
(S/.) 19 (S07.) .... 
Sec rèt al" i at 2 (S7.) 9 (24/') 3 (S7.) 
Gestion du personnel 1 (37.) 10 (26/,) S (21/,) 
Tenue de 1 ivres 2 (S7.) 14 (37/,) . 2 (S'l.) 
F'iscalitè 3 (87.) 12 (327.) 3 (S7.) 
Droit des a f fai res 7 ( 187.) 5 ( 137.) 3 (S7.) 
Services gouvernementaux 15 (397.) 9 (247.) 1 (37.) 
QêJgÇIIE= . V~rifier les manques dans les services ainsi que 
l'importance du suivi de ces mémes services. 
10. 
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Est-ce que le marketing vous prêoccupe (production, 
prix, produit, distribution)? 
OUI 22 (587.) NON 16 (427.) 
Si oui, alors: 
b) Avez-vous effectué une êtude? 
OUI 8 (367.) NON 14 <647.) 
c) Qu'est-ce que cela vous a rapportè? 
RIEN -----
QUELQUE CHOSE 8 (1007.) 
QêJ~~I!E: Vèrifier l'importance accordèe au marketing et aux 
ètudes effectuèes par les dirigeants. 
11. Quelle est 
financ i ers? 
la frêquence de consultation de vos ètats 
a (15) Règuliérement (397.) 
b (S) Quelques fois (211.) 
c (11) Trés rarement (297.) 
d (3) Jamais (S1.) 
e (1) Ne s'applique pas (37.) 
Pour quelles raisons? 
Q~JsÇ!!E: Vèrifier l'intèrèt ' porté aux ètats financiers. 
-32-
12. Selon vous, de quelle f.~on pourrait-on amèliorer les 
services offerts prèsentemment? 
QêJ~~IIE: Vèrifier si les services sont personalisês. 
. 1 
i 




1- Cat~gorie . Service . 
4. Chiffre d'affaires Moins de $7:5000 
'") 
~. a) 1 Moy.: Ecart t. : 
b) 13 Moy. : 13 Ecart t • : 11 
c) 1 Moy. : Ecart t. : 













10. a) OUI 9 NON :5 
b) OUI 2 NON 7 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN --- QUELQUE CHOSE 2 
NE S'APPLIQUE PAS 






~~z .) Chiffr. d'.ff •• rtl d. lOinl d. '''000. 
~y!SU C!f.!L ______ 1. 
------ --------- ----r_-------.----- ---NOl- If l' 111- intlrn. Si Iv' Cûiftlh Autnl 






~tnu. dt livrt!_ 
---- --~--~--4 7 1 1 1 
m 501 71 71 71 
S!rvictl~I! __ ~-- ------ --- --4 11 
Pr~udiOft dts 271 731 
~.tLfininfi!t! __ 
---- -------
1---- ~-----~----r_. 2 6 6 
Pr~u.tion des 141 431 431 





----- ----2 2 9 1 
~ïnince 141 141 641 71 
Cplini fiCition 
Ina!nci Ire) _______ 1-------- ---------f---- ---- ---------1-----1 6 7 







t------------------9 3 1 1 
641 211 71 71 
~!,!on.t iJY! ___ 
------
f---
-- -------t--4 1 , 1 
VI 71 601 71 
ltirtttiDg 
- ---- --
1----r------ --5 3 2 2 




--- - -1 1 12 
71 71 861 
~rMu i .t _---:_ 
---'--- -- -6 3 5 
431 211 361 
~..RII"ncL __ 
-- - -----2 6 6 1 
~t5tion du 131 40t 40% 71 
m.5O!! ne 1 
- --
_2. ______ Lt~ _____ 
IIISATlSrgill! TEJIPS cOftNer. ,. 
Iulitt Pril "U. leU vit. 
------
__ !O_l!".!! ~-k!iBDi 
7 7 
---- -------~-3 2 
----1--- --1/11 16 17 
91 
-- ------1------ -9 15 
- -------
1---













- 1 2 , 1 
1 
1 









QUI ~Q~ ~~_~~~eeb!QY~_e~~ 
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 3 (211.) 1 (7,;() 10 (711.) 
Fond de roulement 4 (29'l.) 1 (7i.) 9 (641.) 
Budget prêvisionnel 3 (21i.) 1 (7i.) 10 (71i.) 
Comptes-clients 2 ( 14i.) 12 (86i.) 
Etats financiers 10 (71,;() 2 (14%) 2 (14i.) 
Financement 8 (57%) 1 (7i.) 5 (36%) 
Contrat 6 (43%) 1 (7i.) 7 (~O%) 
Fiscalitê 7 (50%) 4 (29i.) 3 (21i.) 
Informatique 1 (7i.) 1 (7i.) 12 (86%) 
Production 1 (7i.) 1 (7i.) 12 (86i.) 
Autres (spêci fiez): 
9. 
NE 
t.!~~gy~ §Yl~l S'AeebIQY~_E~§ 
Com~tabilitê 2 (14'l.) 7 (SOi.) 1 (7i.) 
Gestion de la production 2 (14i.) 4 (29i.) 
Marketing 4 (29i.) 2 (14i.) 3 (21%) 
Finance 1 (7'l.) 5 (36'l.) 2 (14i.) 
Informatique 1 (7,;() 9 (64%) 
Secrêt al" i at 1 (7i.) 2 ( 14i.) 3 (21%) 
Gestion du personnel 3 (21 X) 5 (36%) 
Tenue de livres 2 (14'l.) 4 (297.) 2 (14%) 
Fï scal i tê 2 ( 14i.) 3 (217.) 1 (71.) 
Droit des affaires 3 (21%) 1 (7i.) 1 (7i.) 
Services gouvernementaux ~ (367.) 3 (21i.) 1 (7i.) 





1. Catl!gorie • Service • 
4. Chiffre d'affairQs $75000 A $200000 
.., 
•• 
a) 4 Moy. : 8 Ecayt t. : 7 
b) 11 Moy. : 15 Ecart t. : 8 
c) "':' Moy. : 16 Ecayt t • : • 













10. a) OUI 6 NON 10 
b) OUI 2 NON 4 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN --- QUELQUE CHOSE 2 
NE S'APPLIQUE PAS 





iY{III~ __ ~r .) Chiffr. d'.ff.ir.s dl .75000 1 $200000. 
~!~ti2!!-. ______ 
__lL ______ -------- -------- r---------r------- ___________ 2. JL-___ 
-----------------NOI- Nt S'ip- intlrn. Sif91 ~inlts Autrn tISA ne r ACTI DM mtPS cOIucr' pa. 
------ ~:.._----







14 1 1 17 
" B8% 61 il 
T!!!y!..dl h!ns __ 
-------- ------
---_. 
-----~---~-- -------1 14 1 4 5 
6% 881 6% 
S!!yif!.de-R~X! ___ 
--------- ----------
---- -------- - ~--------- ---------- - ~2 2 14 2/14 4 




------ ------- -----~--------- -1------- ---- ------2 13 1 S 4 




---------------------------- -----fo------- --------1 1 15 6/15 1 0 





-------- f------- -------- --3 3 9 1 2 0 
roinin" 191 191 56% 51 
(pl iRi fi uti on 
~~n!".Çi'!!l------
---------1----------- -------- --------- ------1--------- ----- ------- -------- ----1 5 10 5 4 
Plini ficition 61 311 63% 
~e li 
-i-------t-o--------~t~gyç!i~-------- 1----------1----------- -------- --------- --------- ----------- ------ r---------2 12 1 1 
131 75% 51 6% 
~fo!!~!iJy!----- ~._-----
---- ---- ------ ------- -------- - ---- -3 3 , 1 2 2 
191 191 56% 6% 
~rk!tiaL----~._-_.-
------- ~---- ------ --- ----~._--- ------ --- ----3 4 2 8 1/8 3 0 
~,yiCH 24% 181 12% 4n 131 
~!g!y!----------
---- --- - --
fe· 
16 13 11 
100% 
~ç'tt!~i!!----
--- ------1----- --4 2 8 2 S 0 




--- --- --- ------
1------
---1 5 10 15 10 
~Htion du i% 311 631 
H!SOIJt'!! _______________ 




QY! ~Q~ ~~_§~~eeb!QY~_ee§ 
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 4 (25X) 1 (67.) 11 (69%) 
Fond de roulement 8 (507.) 2 ( 137.) 6 (357.) 
Budget prêvisionnel 4 (257.) 1 (67.) 11 (697.) 
Comptes-cl ients 6 (387.) 1 (67.) '3 (567.) 
Etats financiers 14 (88%) 2 ( 127.) 
Financement '3 (567.) .., ( 137.) 5 (317.) "-
Contrat 8 (507.) 1 (67.) 7 (447.) 
Fiscalitè 12 (757.) 3 ( 197.) 1 (67.) 
In format i que 16 (1007.) 
Production 2 ( 137.) 1 (67.) 13 (817.) 
Autres (spèc i fiez) : 
9. 
NE 
[:1~~g!:Jg §!:Jl~l S'AeEblgY~_e~§ 
Comptabilitè 10 (637.) 
Gestion de la production 3 ( 197.) 6 (38/') 
Marketing 4 (257.) 2 ( 137.) 3 ( 197.) 
Finance 2 ( 13/') 3 (197.) 
Informatique 3 <197.) 8 (507.) 
Secrètar i at 3 ( 197.) 
Gestion du personnel 2 ( 137.) 3 (19/') 
Tenue de 1 ivres S (38%) 
Fiscalitè 1 (67.) 4 (257.) 1 (S/.) 
Droit des affaires 3 ( 197.) 2 (137.) 1 (67.) 
Services gouvernementaux 5 (317.) 3 (197. ) 




1 • Catègorie Service 
4. Chiffre d'affaires . .200000 et plus . 
2. a) S Moy. : 8 Ecart t. : S 
b) 5 Moy.: 14 Ecart t. : 4 
c) Moy. : Ecart t.: 













10. a) OUI 7 NON 1 
b) OUI 4 NON 3 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN --- QUELQUE CHOSE 4 
NE S'APPLIQUE PAS 





~~!191S ,: 1) Chiffr. d',ff,irts d. ,lus d. '200000. 
~Y!!~~2!i ______ ~-11----- _________ _ _____ 
-----r---------- --------
--11 ____________ 
--~=-----NOII- lit s'.,,- inttrn. Sitgt CAbin.ts Autrts !~!!i(~n~ mtPS (Glucr' ,cil' 
"tilid pliqu. pl IOChl d'nptrh S,ki titz: DUilitt "iI crtt. ICtiYitt 
fo------------- ~--------- --------- ------ ------~-------- ~-------- ----- ----- __ !2l!!!!!! .k!tt:!m.. 
7 1 80 124 
881 121 
~!nY! dt 1 h!!~ __ ~--------- ------ ----~----~------ ---- t---- -------8 11 12 
1001 
~.rvif!~U!l!_ 
-------- ------. ---- -----
----------
----. ---3 5 124 146 






-----~----- ------1 6 1 Il 6 
Prl!puition des 121 761 121 
~-!!!_~!!~--
-------fo-----~--- ------~------ ------- t-.---- --- --1 2 5 8 3 
121 251 6J1 
l~f!!itt _______ 
------- -----
~._--~--- -------1-.------ 1--:-'--- ----- ------8 2 39 52 
l-in.nce 801 201 
plini fic.tion 
~in!nfilr!l.----
------ ------ 1------- ----- ----------_. ~--------- t-------- -----. ~----- -8 23 23 






----._---1-------- ----- ------- ------5 2 1 -- --
631 251 121 
r ' 
~! f O!!it ÏJ!!! ___ 





_ __ a 
fo· 1 1 3 4 1/4 7 6 
Services 111 111 331 441 251 
!g!y!-----






---1 1 6 - -
131 131 751 §U..n!!!nc L _____ ~--- - ------~- .----- 1 7 34 30 




QYI ~Q~ ~s_§~eeEb!gYs_Ee§ 
Niveau de stocks 
(inventai re optimal) 2 (25/') 5 (7~/.) 
Fond de roulement 3 (38/') 1 <13/') 4 (50/,) 
Budget pr ~vi si onnel ~ (2~/.) 5 (75/') .. 
Comptes-clients ~ (25/') 6 (75/') .... 
Etats financiers 5 (52/,) 3 (38/') 
F'ï nanc ement 5 (62/') 1 ( 13/') 2 (25/') 
Contrat 5 (52/,) 3 (38/') 
Fiscalitè 5 (75/') 2 (25/') 
Informatique 1 (13/') 7 (S8/.) 
Production 2 (25/') 6 (75/') 
Autres (sp~c i fiez) : 
9. 
NE 
r1et:19l,Jg §l,J!~1 S'AeEb!Q~~_Ee§ 
Comptabilitè 1 ( 13/') 8 ( 100/.) 
Gestion de la production 1 (13/') 4 (50/,) 
Marketing 1 (13/') 3 (37/') 1 ( 13/') 
Finance 3 (37/') 1 ( 13/') 
Informatique 2 (25/') 1 ( 13/') 2 (25/') 
Secr~tariat 1 ( 13/') 4 (50/,) 
Gestion du personnel 1 ( 13~) 5 (63/') 
Tenue de livres 4 (50/,) 
Fiscalitê 5 (53/,) 1 ( 13/') 
Oro1 t des affaires 1 ( 13/') 2 (25/') 1 ( 13/') 





SOMMAIRE DES INDUSTRIES 
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SOMMAIRE DES INDUSTRIES 
1. Dans quelle cat~gorie se situe votre entreprise? 
( ) Commerce 
(X) Industrie 25 21.2% 13.7% 20% 
( ) Servi ce 
( ) Agricole 
QêJsQIIE: Connattre les diffèrents besoins dèpendamment des 
catègories d'entreprises. 
Quelle est votre formation et vos expèriences pertinentes 
votre travail ainsi que le nombye d'ann~es? 
annêes(moy) 
(a) Relatif! la gestion 10 (33%) 
(b) Relatif au type d'entreprise IS (SOi.) 












Vèr i fi er si 
oeuvrent dans 
d'expèrience. 
la majoritè des dirigeants 
leurs principaux domaines 
Vèrifier si, avec le nombre d'annèes de 
formation et d'expèrience, les dirigeants 
utilisent plus ou moins les services offerts. 
Assurer un complèment A la formation et A 
l'expèrience. 
quelle tranche la moyenne d' ~ge des principaux c adr es c.u 
pr c.pr i èt ai r es se situe-t-elle? 
(1) Moins de 2'3 ans (4'l.) c (8) 41 A 50 ans (32'l.) 
(13) 30 A 40 ans (52'l.) d (3) 51 et plus ( 12'l.) 
QêJsÇIIE: Pour vèrifier si l'~ge du dirigeant a un rapport avec 
les services utilisès. 
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4. Pourriez-vous nous donner un aper~u de votre chiffre d'af-
faires. Se situe-t-il entre: 
INDUSTRIE 
(5) moins de $200000 (20%) 
(7) $200000 - $450000 (28%) 
(13) $450000 et plus (52%) 
QêJgÇIIE: Identifier les diff~rents besoins en rapport avec le 
chiffre d'affaires (grosseur de l'entreprise). 
5. Grille (autre page). 
Q~JsÇIIE: Vèrifier la 
opportunitts. 
situation du marché ainsi que les 
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MST1~.J: .) lOinl d. t200000 b) 1200000 • H~ c) HSOOOO ft ,111 
~!~!!9!!! ____ -lL __ __ 
--r------ --._- 2. _1! _______ ----lion- lit s'.- intln. Silg. tibia.ts Autr" lEATlS ~!I,*- TEJPS COftSiCr. pOIr 
utilid pliqu. p. IOChl d'flpfTt! Spki fiu: luilitt his etU. KtiviU 
--------------- ---------
-------- ------ -------- ------- ----- ----
_!2ï!'l..!! _~.U~-~ 
20 2 3 .) 16 10 
80% 8% 121 b) 34 39 
!!~!_~!.!ivt!~ ___ 
------- ------. -------- ------ .. ----
c) ~ 128 .-_._-
------ ------- ~----22 1 2 .) 16 , 







-j-----7 1 17 2/17 .) B 0 









_~L~ __ --~-----1 1 20 1 2 .) 8 5 







_~LZ __ 7 
------- -- ----- --------1 4 1 20 1120 .) -
4% 131 4% 801 51 b) 2 0 




------- -------- -------- .------- ------ -------- -------2 1 17 1 6 .) 16 0 
rïn.nu 71 4% 63% 41 221 b) 15 18 
phni fic.tion cl 14 8 
fin~nfitr!! ________ f-------
----------
------- -------- --------- ---------------- -------- ------ -----2 1 21 1 .) 16 0 
~hni fic.tion 81 4% 841 41 b) 113 66 
~e li c) 43 19 
~t~~y~!i~a--------- .. -------- 1"-------.. ------- -------
--------- ---------
-------- ------- -------- !---------6 5 11 3 1/3 i) 16 0 
24% 20% 441 121 331 b) -- --




- ~- --- -----1 8 15 1 i) , 8 
41 321 60% 41 b) 21 20 
~!!fting _________ 
- - 1/11-- ..fLlf_ f-.44 , , 2 11 i) 16 0 
Services 241 241 8% 441 9% Il) 5 0 
~~!Y! ___________ c) -- -
---- ------------- ---- ------ ------ ----~'---- ~-----1 24 i) JO 4 
4% ,,% b) ~ 2 
~!!i!tt!t---------
----~-- ---... _- ... ----- c) 134 ~------ -- -'-----.;.-, 4 14 1 i) , 8 
241 161 561 41 b) 1 0 
~..Q21~~~ ____ 
------ -------- ------- ----- ---- ---- ----1----- _ç,L:-__ f------3 22 i) , B 
GtstiOft da 121 881 Il) 1 0 
l!t~!1!! __________________ 
---"---- ----
c) 20 0 
----- -- '--------~--
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6. Est-ce que vos diffèrents bailleurs de fonds et/ou action-
naiyes sont exigeants pour la qualitè et le nombre de 
rapports financiers que vous leur remettez? 
15 2 2 3 3 
Pas du tout a b c d e Beaucoup 
60% 8% 8% 12% 12% 
Q~J~Ç!lE: Vèrifier la capacitè d'~tablissement de rapports 
fi nanc i er s. 
7. Est-ce qLte les services supports en gènèr al ( c omp t ab i lit è , 
notaires, etc.) qui sc.nt offerts rèpc.ndent A vos besoins: 
a - En paYfait accoyd 12 (48%) 
b - En accord 10 (40%) 
c En dêsaccord 2 (8%) 
d En total dêsaccord 1 (4%) 
QêJ~Ç!lE: Vèyifiey si les seyvices offerts py~sentement rêpondent 
A leurs besoins (en gênèral). 
r . . 
, -
-51-
s. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extèrieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
Q!Jl 
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 7 (2S'l.) 3 (12'l.) lS (GO'l.) 
Fond de roulement 7 (2S'l.) 2 (S'l.) 16 (G4'l.) 
Budget prèvisionnel 11 (44'l.) 2 (S'l.) 12 (4S'l.) 
Comptes-clients 9 (36'l.) 1 (4'l.) 15 (GO'l.) 
Etats financiers IG (G4'l.) 2 (S'l.) 7 (2S'l.) 
Financement 14 (56'l.) 4 (lG'l.) 7 (2Sï.) 
Contrat lS (60'l.) 2 (S'l.) S (32'l.) 
Fiscalitè lS (72'l.) 2 (S'l.) S (20'l.) 
Informatique 5 (20'l.) 3 (124) 17 (GS'l.) 
Production G (24X) 1 (4'l.) lS (72ï.) 
Autres (spècifiez): 
Q~J~ÇIIE: Vêrifier s'il y a un suivi dans les services supports et 
aussi par le propriètaire. 
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9. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus? 




!:!~~g!:!S §!:!1~1 E~§ 
Comptabilitè 1 (4%) 14 (56%) 1 (4%) 
Gestion de la production '3 (36%) 11 (44%) 2 (8%) 
Marketing 7 (28ï.) 9 (36ï.) 2 (8ï.) 
Finance 4 (16ï.) 9 (36ï.) . ., "- (8%) 
In f .: .rmat i que 6 (24ï.) 5 (20ï.) 7 (28%) 
Secrètariat 1 (4%) 9 (36%) 2 (8% ) 
Gestion du personnel 6 (24ï.) 11 (44ï.) 3 ( 12%) 
Tenue de livres ------ 6 (24ï.) 2 (8ï.) 
Fiscalitè 1 (4ï.) 9 (36ï.) 2 (8ï.) 
Droi t des affaires 5 (20ï.) 7 (28ï.) 4 (16%) 
Services gouveynementaux 11 (44%) 7 (28%) 5 (20%) 
Q§Js~IIE: Vèyifiey les manques dans les services ainsi que 
l'importance du suivi de ces mêmes services. 
10. a) 
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Est-ce que le marketing vous prtoccupe (production, 
prix, produit, distribution)? 
OUI 15 (607.) NON 10 (407.) 
Si oui, alors: 
b) Avez-vous effectué une ttude? 
OUI 6 (407.) NON 9 (60'l.) 
c) Qu'est-ce que cela vous a rapporté? 
RIEN 2 (337.) 
QUELQUE CHOSE 4 (677.) 
QêJ~ÇIIE: Vérifier l'importance accordèe au marketing et aux 
ètudes effectuèes par les dirigeants. 
11. Quell e est 
financiers? 
la frèquence de consultation de vos ètats 
a (15) Réguliérement (607.) 
b (3) Quelques fois ( 127.) 
c (6) Trés rarement (247.) 
d (-) Jamai s (-) 
e (1) Ne s'applique pas (47.) 
Pour quelles raisons? 
QêJsÇIIE: Vèrifier l'intérêt porté aux ètats financiers. 
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12. Selon vous, de qu~lle f~~on pourr~it-on am.liorer les 
services offerts prèsentemment? 
QêJ~ÇIIE: Vèrifier si les services sont person~lisès. 




1- Catègorie . Industrie . 
4. Chiffre d'aff.ires Moins de $200000 
2. a) 2 Moy. : 12 Ecart t. : 4 
b) 3 Moy.: 12 Ecart t. : 4 














10. a) OUI 2 NON 3 
b) OUI 1 NON 1 
r . NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN 1 QUELQUE CHOSE--
NE S'APPLIQUE PAS 








~J!1~~: 1) Chif'r. d'l'flirts dt lOinl dt S200000. 
IrIUHtiMS 1. ~l. ~, ~~----r~---------·~-N~-:---- -"-;i~:-~int;;;;~Si;;;--- ~ë~bin;t;--Au-;;;;------ i~!i~~~Ïigij--'-TÉNPSi~;;;~~~-~ 
utilis. pliqui P' ! IOChl d'llptrh Spkifitz: .. liU Prix etUt lCtiviU 
_________________ .~--------- __________________ JL._______ _________ _ __________ -+-_________ _______ !O.l!fi~! ~_~!t!:1!!! 
1 ~oo% 16 tO 






~i!f~HU---------- ------ --------------- ------------------ ---------4------1------ ----- ------2 ! 2 1 16 0 
~i~1 m i ~ m 
(plinific.tion ! 
fin.nci'rt) i ~'----------------- -2--~------"'3----- ------- -------- ----------+------- ---- ---t6 -- -o---.-t 
Plmificiltion 40% : 60% 
dl! li ' i 
et~yçti2fi.________ ------- _________ 1 _________ --------- --------.~------------r___------ ______ -------- -----___ 
2 2 i 1 16 0 
40% 40% : 20% 
lMor~!i'ut __ _+--_+-------_.____ ______ _____ --------t------- .-- -------;.----t 
1 4 , 8 
20% 80% 
~r~eting---I------1------ -.-.--+------- 1-' ______ -.--------~---+_----+_-.-------------t 
1 2 2 16 0 
~ervicH 20% 40% 40% 
~~~-------------~--------r·----~----~--_+-------~------r_--_r'----~·-----~ 5 10 4 
100% 
~!f!~!ri!!--- _____ +--___ -+___ ______ _ ______ -----.-+---I---.i------ f------I 
1 3 l , 8 
20% &0% 20% 
Sya!}in~L_-+. __ -+-__ --+ ___ -------- ------+-----------+------i-- - ,.---___ ~--
1 4 , 8 
6ntion du 20% 80% 
~~!2n!!tl---------.... ----.-..------ ~ ___ ~ ____ ~--I-----.A-.---,--I~-_,I------a'-----t 
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8. 
gYl ~g~ NE S'APPLIQUE PAS 
-----------------
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 1 (20%) 4 (80%) 
F'ond de roulement 1 (20%) 4 (80%) 
Budget pr ~vi si onnel 2 (40%) 3 (60%) 
Comptes-clients 1 (20%) 4 (80Y.) 
Etats financiers 3 (60Y.) 1 (20%) 1 (20%) 
F'inancement 1 (20Y.) 1 (20%) 3 (60%) 
Contrat 1 (20Y.) 4 (80Y.) 
F'iscalitè 4 (80%) 1 (20Y.) 
Informatique 5 ( 100Y.) 
P'Yclduc t i on 1 (20Y.) 4 (80%) 
Autres (sp~ci fiez): 
9. 
NE 
~~~gY5 §Yl~l S'AEEblgY5_E~§ 
Comptabilitê 4 (80%) 
Gestion de la production 1 (20%) 1 (20Y.) 
Marketing 3 (60Y.) 2 (40Y.) 
F'inance 1 (20%) 1 (20r.) 1 (20Y.) 
Informatique 2 (40Y.) 1 (20%) 
Sec r êt a ria t 2 (40Y.) 1 (20Y.) 
Gestion du personnel 1 (20Y.) 1 (20%) 
Tenue de livres 2 (40Y.) 1 (20Y.) 
Fi scal i t~ 3 (60Y.) 1 (20r.) 
Oroi t des affaires 1 (20Y.) 2 (40Y.) 
Services gouvernementaux 1 (20Y.) 1 (20%) 2 (40%) 




1- Cat~gorie . Industrie . 
4. Chiffre d'affaires $200000 .1 $450000 
'") a) 1 Moy. : 8 Ecart t. : 0 
•• 
b) 4 Moy. : 15 Ecart t • : 8 














10. a) OUI 5 
NON 2 
b) OUI 1 NON 4 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN --- QUELQUE CHOSE 1 
NE S'APPLIQUE PAS 





_!1ti9!!_________ !t-____ __ ______ _ 
-' -----------
.oa- If s' 141- intlrnt Sitgt Cibinfts AutrtS 
utitist pliqut pi SOCiil d'Ixptrts Sptcifi.z: 
----------------- ------- ---------- ------ ------- ---------- ----------- ---------
tpuilion des 
_!!~_!i~!~~i!t~_ 
tpu it i on dts 
_~!~~~!_~2!!!~_ 
inin" 
phni fi cil ion 
i~~i~!!1_ _____ _ 
hni ficilion 
eh 









































































QYl ~Q~ ~~_~~eEe~!gY~_Ee§ 
Niveau de stocks 
(inventaire optimal) 2 (297.) "') (297.) 3 (437.) .... 
Fond de roulement 2 (297.) 2 (297.) 3 (43Y.) 
Budget prèvisionnel 3 (43Y.) 2 (297.) 2 (297.) 
Comptes-clients 4 (577.) 3 (437.) 
Etats fi nanc i ers 5 (717.) 1 (147.) 1 ( 147.) 
Financement 5 (717.) 2 (297.) 
, . 
j Contrat 4 (577.) 1 (147.) "') (297.) "'-
Fi scal i tè 5 (717.) 1 (147.) 1 (147.) 
Informatique 2 (297.) 5 (717.) 
Production 3 (437.) 4 (577.) 
Autres ( sp èc i fi ez ) : 
9. 
NE 
~e~gk!g §Y!~! S'AEE~lQk!g_Ee§ 
Comptabilitè 3 (437.) 
Gestion de la production 4 (577.) 1 (14%) 
Marketing 2 (297.) 2 (297.) 
Finance 2 (297.) 1 (14%) 
Informatique 2 (297.) 1 ( 147.) 3 (437.) 
Secrètari at 1 ( 147.) 
Gestion du personnel 4 (577.) 2 (297.) 
f . 
Tenue de livres 1 ( 147.) 
Fi scal i tè 1 ( 147.) 
r-' 
Droit des affaires 2 (297.) 2 (29%) 1 (147.) 
Services gouvernementaux 4 (577.) 2 (297.) 






1- Cat~gorie : Industrie 
4. Chiffre d'affaires $450000 et plus 
2. a) 7 Moy. : 12 Ecart t. : 
6 
b) 8 Moy.: 20 Ecart t. : 16 
c) 1 Moy. : 15 Ecart t. : 0 













10. a) OUI 8 
NON 5 
b) OUI 4 NON 4 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN 1 QUELQUE CHOSE 3 
NE S'APPLIQUE PAS 
lL a) '3 
b) 2 







_.i~ _________ --~:._-----~-----------Noe- .. l'iP- interne Sitge Cibinth AutrH llISAI!V.~I!~ TEJtPS conSicr' ,ocr 







__ !2I!t!~!_ ,.ktt!:1m. 
8 2 3 90 128 
621 1~ 231 
T tnut dt 1 hus 
------- --------
------------------
------ ------- ------- -------
r-.----1---- ~-------- ',------10 1 2 II 




----- ---------~--- -- - ----- --------- ·,-30----5 1 7 1/7 22 







~-----1 1 8 1 2 7 7 ' 






-------1 3 1 9 -- --
71 211 JI 641 
fïsulit. 
------- 1----------- ------- ---- ------- ---1---- -------- !:------------------- -------Il 1 4 14 B 
~rinJnct 691 6% 25% 
Cplini fi Citi on 
fi ninc Un} 
-------
----------
-------- ------ -------- ----- ------
!--------- 10.---------~----------------- -.------1 11 1 43 19 







----- ------ --------~ t--------2 1 8 3 1/3 -- --
14% 7% 57% 21% 33I 
In19!!!!iJY! ______ 1-----
----------
-- --- ---- - -
~-- ---1 4 B 38 44 




---- ------ --------~----- ---1-- ---~ -----3 3 7 1/7 -- --
~ervict5 m 23% 54% 14% 
~my!.. _______ 
------- --------
-_. __ . 
----
~---!". ----,-: 
---1 12 134 86 
8% m 
~!f!~i!L-.-
---- ------- f------ -- --- . ..:; "---,----4 2 7 -- -
31% 151 ~% 
~!l Ync!. __ 
---1""---- ---r--- ~-- - -- ----1 12 20 , 0 





QY! ~Q~ ~~_§~~eeb!QY~_E~§ 
Niveau de stocks 
(i nventai re optimal) 4 (31%) 1 (8%) 8 (62%) 
Fond de roulement 4 (31iO 9 (69iD 
Budget pr~visionnel 6 (46%) 7 (54%) 
Comptes-clients 4 (31%) 1 (8%) 8 (62%) 
Etats financiers 8 (62%) 5 (38%) 
Financement 8 (62%) 1 (8%) 4 (31%) 
Contrat 10 (77%) 1 (8%) 2 ( 15%) 
Fiscalit~ 9 (69%) 1 (8%) 8 (23%) 
Informatique 5 (38%) 1 (8%) 7 (54%) 
Production 2 ( 15%) 1 (8%) 10 (77%) 
Autres (spèc i fiez) : 
9. 
NE 
!j~~gy~ §y!~! S'AeE!::!QY~_Ee§ 
Comptabilit~ 1 (8%) 7 (54%) 1 (8%) 
Gestion de la production 5 (38%) 9 (69%) 1 (8%) 
Marketing 2 ( 16%) 5 (38%) 2 ( 167-) 
Finance 1 (8%) 7 (54%) 1 (8%) 
Informatique 2 <16%) 4 (31%) 3 (23%) 
Sec r èt al" i at 1 (8%) 6 (467-) 1 (8%) 
Gestion du personnel 2 ( 16%) 8 (62%) 2 (167-) 
Tenue de livres 3 (23X) 1 (8%) 
Fiscalitè 1 (8%) 5 (38%) 1 (8%) 
Droi t des affaires 2 (16X) S (38%) 1 (8%) 
Services gouvernementaux 6 (46%) 4 (31%) 3 (23%) 
----------------------------------
----------------------------------
SOMMAIRE DES ENTREPRISES AGRICOLES 
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SOMMAIRE DES ENTREPRISES AGRICOLES 
1. Dans quelle catègorie se situe votre entreprise? 
Sf.b~!J!illQ!J 
( ) Commerce 
( ) Industrie 
( ) Service 
(X) Agricole 22 808 .2.7% 
QêJ~ÇIIE: Connattre les diffèrents besoins dèpendamment des 
catègories d'entreprises. 
2. Quelle est votre formation et vos expèriences pertinentes 
votre travail ainsi que le nombre d'années? 
années(moy) 
(a) Relatif ~ la gestion 1 (5%) 
(b) Relatif au type d'entreprise 20 ('30%) 






la majoritê des dirigeants 
leurs principaux domaines 
b) Vérifier si, avec le nombre d'annêes de 
formation et d'expérience, les dirigeants 
utilisent plus ou moins les services offerts. 
c) Assurer un complément A la formation et A 
l'expêrience. 
3. Dans quelle tranche la moyenne d'~ge des principaux cadres ou 
des propriêtaires se situe-t-elle? 
a (0) Moins de 2~ ans (O/.) 
b (8) 30 A 40 ans (36/') 
c (~) 41 ~ SO ans (41/') 
d (S) SI et plus (23%) 
QêJ~g!lE: Pour vérifier si l'~ge du dirigeant a un rapport avec 




4. Pourriez-vous nous donner un aper?u de votre chiffre d'af-
faires. Se situe-t-il entre: 
AGRICOLE 
(7) moins de $50000 (32'l.) 
(8) $50000 - $100000 (36'l.) 
(7) $100000 et plus (32'l.) 
QêJs~IIE: Identifier les diffèrents besoins en rapport avec le 
chiffre d'affaires (grosseur de l'entreprise). 
5. Grille (autre page). 
QêJsgIIE: Vèrifier la 
opportunitês. 
situation du marchê ainsi que les 
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b) t~ i .100000 
_!!ti9!!________ 1. __ ___ 
------~---------~-~--------~ 1Ion- .. S'ip- inltrn. Si tge 
utilist ,lique p. lOCi.l 
CüÏftth 
d'eJp.rt 
TEJPS cGawcr' ,. 
Prit cette Kthitf 




__ !t!_~!_~~t!! __ 
inillce 
(plini ficdion 
fin~nsiJ!!l ______ _ 



















































b) 1 0 
_~L.~___ .!!! ___ __ 
i) 1.6 0 
b) 3.3 0 






























































_ c) -_---+-----4 
i) -
b) -























. -4-_______ _ 
_-Ù-= ____ . 
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6. Est-ce que vos diffèrents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualitè et le nombre de 
rapports financiers que vous leur remettez? 
10 2 2 4 4 
Pas du tout a b c d e Beaucoup 
45/. s/. s/. lB/. lB/. 
Q~J~ÇIIE: Vérifier la capaci té d'~tablissement de rapports 
fi nanc i ers. 
7. Est-ce que les services supports en général (comptabilité, 
notaires, etc.) qui sont offerts r~pondent A vos besoins: 
a En parfait accord 10 (45.S/.) 
b En accord 10 (45.S/.) 
c - En dèsaccord 2 (S/.) 
d En total dèsaccord o (O/.) 
Q~J~ÇIIE: Vérifier si les services offerts présentement rèpondent 
A leurs besoins (en général). 
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8. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants ext~rieurs vous 
conseillent suffisamment sur les points suivants: 
Q!Jl ~Q~ ~~_§~~EEblQY~_ee§ 
Ni vealol de stocks 
(inventaire optimal) 1 (S'l.) ------ 21 (SSY-) 
Fond de roulement S (23%) 3 (14X) 14 (53'l.) 
Budget prèvisionnel 1 (S'l.) 1 (S'l.) 20 (SO'l.) 
Comptes-clients ------ ------ 22 ( 100%) 
Etats fi nanc i ers 14 (54'l.) 3 (14'l.) S (22'l.) 
Financement '3 (41'l.) 2 ('3%) 11 ( 50%) 
Contrat 8 (35'l.) 3 (14'l.) 11 (SO'l.) 
Fiscalitè 18 (82%) 2 (S'l.) 2 (S'l.) 
In format i que 1 (S'l.) ------ 21 (SS'l.) 
Production 10 (4S'l.) 1 (S'l.) 11 (SO'l.) 
Autres (spèc i fiez) : 
QêJ~gIIE: Vèrifier s'il y a un suivi dans les services supports et 








9. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus? 
Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important? 
ComptabilitCP 2 (S'l.) 
Gestion de la production 2 (S'l.) 
Marketing 1 (57.) 
Finance 2 (97.) 
Secrètariat 
Gestion du personnel 
Tenue de livres 3 (14ï.) 
FiscalitCP 2 (97.) 







7 ( 327. ) 2 ( '3ï. ) 
2 (97.) 14 (64ï.) 
6 (277.) 5 (237.) 
1 (5ï.) 14 (64ï.) 
2 (S'l.) 4 (18ï.) 
3 (147.) 9 (41ï.) 
~ (237.) 2 (97.) 
3 (14~) 1 (5ï.) 
2 (9~) 7 (327.) 
~ (237.) 1 (S'l.) 
Q~Js~IIE: Vèrifier les manques dans les services ainsi que 




Est-ce que le marketing vous préoccupe (production, 
prix, produit, distribution)? 
OUI 3 <14%) NON 19 (867.) 
Si ou i, al 01" s: 
b) Avez-vous effectué une ~tude? 
OUI 0 (0%) NON 3 (100%) 
c) Qu'est-ce que cela vous a rapport~? 
RIEN ------
QUELQUE CHOSE ------
QêJEÇIIE: Vérifier l'importance accordée au marketing et aux 
ètudes effectuées par les dirigeants. 
11. Quelle est 
financiers? 
la fr~quence de consultation de vos états 
a (9) Régulièrement (41%) 
b (7) Quelques fois (32%) 
c (S) Trés rarement (23%) 
d (1) Jamais 
Pour quelles raisons? 
Q~JgÇIIE: Vérifier l'intérêt porté aux états financiers. 
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12. Selon vous, de quelle f~~on pourr~it-on ~m.liorer les 
services offvrts prèsentemment? 
Q§J~ÇIIE: Vèrifier si les services sont personalisès. 




1 • Catl!gorie . Agricole • 
4. Chiffre d'affaires Moins de $50000 
2. a) 1 Moy. : 14 Ecart t. : 0 
b) 5 Moy. : 19 Ecart t. : 6 














10. a) OUI 1 
NON 6 
b) OUI NON 1 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN --- QUELQUE CHOSE--
NE S'APPLIQUE PAS 





~S!l~_~: i) OIi ffu dtiffiins dt lOins dt 150000. 
~y!t!t~! _________ . ~!!._-------------- -------
---------
----------- ------------~-~!._------------- _a:. _____ Non- Nt Stip- intlrnt Si'gt Cibintts Autrts !~~!l~!Ç!!!l! TEJtPS conwc,t JOUr 
uUlis' pliqut pi lOCi.1 dtuptrts Spki firz: Qu.1iU Prix etU. iCtiYitt 




~-!2X~~! _ k..-t-tYDI 
7 2 1 
100% 
~!-~!-!i!r!~----
----- -------~- ~----- --------fa----
-----------





------ ------- ------fa--- ----- .---4 3 2 0 
Pr~u.Uon dts 57% 43% 
~!!~-fin!n~i!r~--- t-.----- 1---------- ------ --------
---------
----------- ~---------------- .--- • 4 3 -- -
Prlop·,.tion des 57% 43% 
tti!~_~!_~2!2!!~ ___ 
-------- -------- '------- ~--------- ---------- ----.- --~--- -3 4 -- -
43% 57% 
~iSf~!i!~ __________ 
------~-------~._- ----- -------- ~._---
---------------
.------ r-" 3 4 -- -
inillce 43% 571 
phni fiCition 
fin~nfi!r!l ________ 
--------~-------- -------- ------- ---------- ~._-- --------------- _._--- --1 1 5 -- -




















--3 4 -- -
ervices 43% 571 
~!_------- - -------- --- - ---- -- ---- -3 1 3 -- --




--------- -------- --------- ----3 3 1 -- -
43% 43% 141 
~L~~~!------
---- - ---- -- ----6 1 -- -







QYI ~Q~ ~~_§~~eEbIQY~_e~§ 
Niveau de stocks 
(inventai re optimal) 7 (100i.) 
Fond de roulement 1 (14i.) 6 (86i.) 
Budget prèvisionnel 7 ( 100i.) 
Comptes-clients 7 (100i.) 
Etats fi nanc i ers 4 (57i.) 1 (14i.) 2 (29i.) 
Financement 3 (43i.) 1 (14i.) 3 (43i.) 
Contrat 1 (14i.) 6 (86i.) 
Fiscalitè 6 (86i.) 1 (14i.) 
Info1"matique 7 (100i.) 
Pr c,duc t i c'n 3 (43i.) 4 (57i.) 
Autres (spèci fi ez): 
9. 
NE 
~~~gy~ §YI~1 S'AeEblgY~_e~§ 
Comptabilitè 1 (14i.) 
Gestion de la p1"oduction 1 (14i.) 2 (~i.) 
Marketing 1 ( 14i.) 1 <14i.) 4 (59%) 
Finance 1 (141.) 2 (29i.) 1 ( 14i.) 
Informatique 1 (14i.) 4 (57i.) 
, .. Secrètari at 1 <14i.) 1 (141.) 
Gestion du personnel 1 (14ï.) 2 (2<31.) 
, " 
Tenue de 1 ivres 2 (29X) 
Fi scal i tè 1 (14i.) 
! . 
D1"oi t des affaires 1 (14i.) 1 (14i.) 2 (~ï.) 
Services gouvernementaux 1 (14%) 
COMPILATION DES ENTREPRISES AGRICOLES DE $50000 A $100000 
TOTAL: 8 
1. Cat~gorie 













a) Moy. : 
b) 8 Moy. : 17 
















NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN ---






Ecart t • : 
Ecart t. : 7 





~~ti !!L _____ 1. --~--. --------.--U'-------~------ ----------. ------ r------- r-------r-------101- lit S'iII- .inhrn. Si. Cibiltlh AutrH ~!!§ ~TJ!! TEJfS cOftucr. ,oc 
utilid plique plI socill d"lp.rh Spki fin: lui li tt Pris c.U. KU yi U 
--- ---- ------ -------- ------ ------- f------ -------- ro------ ---- ~-!2X!!!~! __ k!t!:!D!.: 
7 1 16 10 
88% 12% 




r--·-~-- ----~ 2 1 1 0 




----- ---- ---r----------- ------- ------ ~---- ---S 1 2 3 0 
Prt,udion d.s 63% 121 m 
~it,. fiM!fif~ __ ~--- ---- ---- 1----- --r-.------ ro-------r- ---- ---4 3 1 -- --
Pr 'Pu iU on dfS SOI 38% 121 
Mits ".comls._ , 
-----~--------~.--- ~- --r-.---- ~----- --1-------~---1 , 1 
12.51 751 12.51 -- --
FiscdiU 
-- -- ---~--- - --------r------r------ ------
--------t 1 2 4 1 -- --





t------- t----- -----_. 7 1 -- --
IPI~i fic.1tion 881 12% 
~f 1.1 
~.roduc ti 011 _______ 
-------- -------- --------r--------
--------- -----------





-- - ----1 7 -- --
121 88% 1 
Ibr kit is!l. 1--._--- f------- 1---- -- -- ------2 4 2 - --
~YiCfS 251 50% 251 
~~UI_ 




r----- -----.. 1--------ro------ ------- ---------5 3 - --
631 381 
~lhnc. 
--- ----- -- -
. , 2 - --






Niveilu de stocks 
(inventaire optimal) 8 <l00i.) 
Fond de roulement 1 (12i.) 7 (88i.) 
Budget prèvisionnel 8 ( 100i.) 
Comptes-clients 8 (100i.) 
Etats financiers 5 (53i.) 3 (37i.) 
Financement 2 (25i.) 5 (75i.) 
Contrat 4 (50i.) 4 (SOi.) 
Fiscalitè 7 (88i.) 1 ( 12i.) 
Informatique 8 (100i.) 
Production 3 (37i.) 5 (63i.) 
Autres (spèci fiez): 
'3. 
NE 
~~~Q~s ê~!~! S'AEEb!Q~s_E~§ 
Comptabilitè 2 (25i.) 
Gestion de la production 2 (25i.) 
Marketing 7 (88i.) 
Finance 1 ( 12i.) 3 (37i.) 
Informatique 7 (88i.) 
Secrètariat 1 ( 12i.) 2 (25i.) 
Gestion du personnel 1 ( 12i.) 5 (75i.) 
Tenu. de livres 1 ( 12i.) 2 (25i.) 2 (251.) 
Fiscalitè 2 (25X) 
Droi t des a f f ili r es 1 ( 121.) 1 ( 12X) 4 (SOi.) 
Services gouvernementaux 4 (50i.) 2 (25i.) 
\ 




1. Cat~gorie · Agricole · 
4. Chiffre d'affaires • .100000 et plus 
· 
2. a) Moy. : Ecart t.: 
b) 7 Moy. : Ecart t • : 














10. a) OUI 2 NON 5 
b) OUI NON 2 
NE S'APPLIQUE PAS 
c) RIEN --- QUELQUE CHOSE--
NE S'APPLIQUE PAS 
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Q~I t!!Qt!! t!!s_ê:eeEbIQ~s_eeê 
Niveau de Stl:'C ks 
(inventaire optimal) 1 (14%) 5 (85%) 
F".:.nd de roulement 3 (43%) 3 (43%) 1 (14%) 
Budget prèvisionnel 1 (14%) 1 ( 14%) 5 (72%) 
Compt eS-I: lient s 7 ( 100%) 
Etats financiers 5 (71%) ...., (29%) ... 
F"inancement 4 (57%) 1 <14%) -") (29%) "-
CI:)nt r at 4 (57%) ...., (29%) 1 (14%) ... 
F"iscalitè 5 (71%) 2 (29%) 
In format ique 1 (14%) 5 (86%) 
Pl"oduction 4 (57%) 1 ( 14%) 2 (29%) 
Autres (spèc if i ez ) : 
9. 
NE 
~et!!Q~s §~!~! S'Aeeb!Q~s_ee§ 
Comptabilitè 2 (29%) 5 (71%) 
Gestion de la pl"oduction 2 (29%) 4 (57%) 
Marketing 1 <14%) 3 (43%) 
F"inance 1 (14%) 3 (43%) 1 (14%) 
Informatique 3 (43%) 
Secl"ètal"i at 1 <14%) 
Gestion du pel"sonnel 1 ( 14%) 1 (14%) 
Tenue de livl"es 2 (29%) 1 (14%) 
F"iscalitè 2 (29%) 1 (14%) 
Ol"oit des affail"es 2 (29%) 1 ( 14%) 
Sel"vices gouvel"nementaux 2 (29%) 2 (29%) 1 ( 14%) 
